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RESUMEN DEL PROYECTO

En este trabajo, se ha llevado a cabo un anékkizustivo del modelo de negocio basado
en modelo “carsharing” entre particulares en EspRfianero se ha hecho un analisis del
entorno competitivo poniendo el foco en China yaiss Unidos, después se ha hecho un
diagndstico situacion actual en Espafa para pedéizar un modelo CANVAS del negocio

propuesto y un estudio de su viabilidad econdmica.

Palabras clave Alquiler de vehiculos entre particulares, Carrstga Marketing digital,
Costo de adquisicion de clientes (CAC), Life-tinsdue (LTV)

1. Introduccion

La movilidad urbana estd experimentando una tramsfaon profunda y sin
precedentes en la Ultima década. Diversos facem@somicos, tecnoldgicos y sociales
estan convergiendo para redefinir la manera eragupersonas se desplazan dentro de
las ciudades. La dificultad econdémica y tecnolégieaa adquirir nuevos coches, la
emergencia de nuevas formas de movilidad comorehagng, los patinetes eléctricos
o los vehiculos autbnomos y, en general, el nuexoeapto de propiedad compartida han
generado un mercado aun inmaduro que esta conidpiraste nuevo paradigma de
movilidad urbana. En este contexto se puede veidesde negocio en el alquiler de

coches entre particulares.

2. Definicion del proyecto
La propuesta de valor de este negocio se basdeaceeacion de una economia de red
gue conecte a los propietarios de coches con tesdatarios potenciales, ofreciendo
ventajas Unicas a ambos segmentos de clientesndét un puente entre propietarios y
arrendatarios, este modelo de negocio fomentaeor@enia colaborativa que optimiza
la utilizacion de los recursos y ofrece solucictkesnovilidad a medida. Los propietarios

de vehiculos disfrutan de un flujo de ingresosvmasinientras que los arrendatarios



acceden a opciones de transporte comodas, flexibkstables, creando un ecosistema

mutuamente beneficioso.

Resultados

En este trabajo, se ha llevado a cabo un anaksiaustivo del modelo de negocio
propuesto, considerando tres escenarios diferespémista, intermedio y conservador.
En la llustracidon 1 se observan los resultadosectiesrcada uno de estos escenarios, lo

gue permite una vision clara de las posibles ttayias que puede tomar el proyecto.

% target % target TIR VAN PAYBACK Perdidas

market de market de maximas

arrendatarios  propietarios acumuladas
Escenario 1,0% 5,0% 74% 6.730.285 4 afos -2.729.285
Intermedio € €
Escenario 0,5% 2,5% 14% 702.047 € 5 afios -2.962.205
conservador €
Escenario 2,0% 10,0% 128% 15.699.983# afos -2.236.446
optimista € €

llustraciéon 1 Resultados econdémicos obtenidos. feuetaboracion propia

4. Conclusiones

El andlisis revela que, para que este tipo de negea exitoso, es crucial alcanzar una
alta cuota de mercado, similar a lo que han logpg@taformas como BlaBlaCar, Airbnb
o Glovo. Sin embargo, este requisito de penetraigmificativa en el mercado también
conlleva la necesidad de una inversion considemblaarketing, especialmente durante
los primeros afios de operacion. Esta inversidnaings necesaria para construir una
base de usuarios sélida y una marca reconocidaeates esenciales para escalar el

negocio de manera efectiva.
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Como consecuencia, los primeros afios de operacidfam resultados financieros
negativos, debido a los elevados costes de adiguigie clientes (CAC) y la inversion
en campafias de marketing. Este comportamientore§rcen negocios de plataformas
donde el efecto de red es clave para su éxitoueimplica que los beneficios se
materializan solo después de haber alcanzado uraliorhico de usuarios.

En conclusion, aunque los resultados financierno$aies muestran pérdidas y el riesgo
asociado a la inversién es elevado, las proyecsi@néargo plazo en un escenario
optimista son prometedoras. Si se logra la cuotaeteado necesaria y se optimizan los
costes de adquisicion de clientes, el modelo deaiediene el potencial de generar
beneficios significativos en el futuro. Sin embarge fundamental que los inversores y
gestores del proyecto sean conscientes de lo®sésigerentes y estén preparados para

sostener la inversion en marketing hasta que tafplana alcance su punto de equilibrio.
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DEVELOPMENT OF A BUSINESS PLAN BASED ON A
‘CARSHARING” MODEL BETWEEN PRIVATE INDIVIDUALS IN
SPAIN

Author: Martinez-Abarca Lozano, Alvaro.
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ABSTRACT

In this work, an exhaustive analysis of the busimasdel based on the “carsharing” model
between individuals in Spain has been carried Bust, an analysis of the competitive

environment has been made focusing on China andritted States, then a diagnosis of the
current situation in Spain has been made in ocderake a CANVAS model of the proposed

business and a study of its economic viability.

Keywords: Private car rental, Car sharing, Digital markegfi€ustomer acquisition cost
(CAQ), Life-time value (LTV).

1. Introduction

Urban mobility is undergoing a profound and unpdecged transformation in the last
decade. Various economic, technological and sda@brs are converging to redefine
the way people move within cities. The economic aachnological difficulty in
acquiring new cars, the emergence of new formsatffility such as carsharing, electric
scooters or autonomous vehicles and, in genemlnélv concept of shared ownership
have generated a still immature market that is islgathis new paradigm of urban

mobility. In this context, a business idea candmnsn car rental between individuals.

2. Project definition
The value proposition of this business will be lobbhea the creation of a network
economy that connects car owners with potentiakrsnoffering unique advantages to
both customer segments. By bridging the gap betwearers and lessees, this business
model fosters a collaborative economy that optisiizesource utilization and offers
tailored mobility solutions. Vehicle owners enjopassive revenue stream, while renters
gain access to convenient, flexible and cost-effedransportation options, creating a

mutually beneficial ecosystem.



3. Results
In this paper, a comprehensive analysis of thegsegp business model has been carried
out, considering three different scenarios: opftilmisntermediate and conservative.
llustration 1 shows the key results of each of ¢hgsenarios, providing a clear view of

the possible trajectories that the project couke ta

% target % target IRR VNA PAYBACK Maximum

market of market of accumulated

tenants owners losses
Intermediate | 1,0% 5,0% 74% 6.730.285 4 anos -2.729.285
Scenario € €
Conservative| 0,5% 2,5% 14% 702.047 € 5 afos -2.962.205
scenario €
Optimistic 2,0% 10,0% 128% 15.699.983 afos -2.236.446
scenario £ £

llustration 1 Resultados econémicos obtenidos. Fuelaboracion propia

4. Conclusions

The analysis reveals that, for this type of busriede successful, it is crucial to achieve
a high market share, similar to what platforms sasBlaBlaCar, Airbnb or Glovo have
achieved. However, this requirement for significargrket penetration also entails the
need for considerable investment in marketing, @aflg during the first years of
operation. This initial investment is necessargudd a solid user base and a recognized

brand, essential elements to scale the businesstigély.

As a consequence, the first years of operationl yiebative financial results, due to high
customer acquisition costs (CAC) and investmentanketing campaigns. This behavior
is common in platform businesses where the netvediidct is key to their success,

implying that profits materialize only after a adl threshold of users has been reached.
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In conclusion, although the initial financial retsuhow losses and the risk associated
with the investment is high, the long-term projens in an optimistic scenario are
promising. If the necessary market share is achiewe customer acquisition costs are
optimized, the business model has the potentigetterate significant profits in the
future. However, it is critical that investors aptbject managers are aware of the
inherent risks and are prepared to sustain the etingkinvestment until the platform

reaches its break-even point.
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Capitulo 1. LA MOVILIDAD URBANA SE ESTA

REDEFINIENDO

1.1 ENTORNO COMPETITIVO. DOS GRANES FUERZASEEUU Y

CHINA

1.1.1CONTEXTO

La movilidad urbana estd experimentando una tramsfoién profunda y sin precedentes en
la dltima década. Diversos factores economicosglégicos y sociales estan convergiendo
para redefinir la manera en que las personas gdadaes dentro de las ciudades. La
dificultad econémica y tecnoldgica para adquirieves coches, la emergencia de nuevas
formas de movilidad como el carsharing, los patis&iéctricos o los vehiculos autbnomos
y, en general, el nuevo concepto de propiedad cdidpahan generado un mercado aun

inmaduro que esta configurando este nuevo paradignmaovilidad urbana.

En primer lugar, la adquisicién de vehiculos nues®$a vuelto cada vez mas complicada
debido a varias razones econdmicas y tecnologiglamcremento de los precios de los

vehiculos, influenciado por la inflacion y el aurtiere los costos de produccion, ha
reducido la capacidad de compra de los consumidAdeEsmas, las restricciones impuestas
por los gobiernos y las crecientes preocupacioreicambientales han desincentivado la
compra de vehiculos tradicionales, especialmeniel@s que no cumplen con las nuevas

normativas de emisiones.

Desde el punto de vista tecnoldgico, el avanceahaatiiculos mas sostenibles y eficientes,
como los eléctricos e hibridos, han introducidovogedesafios. Aunque estos vehiculos
prometen reducir las emisiones y los costos op@®f largo plazo, su precio inicial sigue
siendo significativamente mas alto que el de Idsiotdos con motores de combustion
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interna. Esta barrera econdmica, junto con la @stractura de recarga aun en desarrollo y
la incertidumbre sobre la vida util de las batettiasralentizado la adopcion masiva de estos

vehiculos.

Frente a estas dificultades, han emergido nuevasatbde movilidad que buscan ofrecer
soluciones méas accesibles y sostenibles. El camghas una de las alternativas mas
destacadas. Este modelo permite a los usuarioslaalgehiculos por periodos cortos de
tiempo, lo que reduce la necesidad de propiedadidugl y optimiza el uso de los coches.
En Espafa, empresas como Wible, Car2Go, Emov ohéity popularizado este modelo,

ofreciendo una alternativa flexible y econémicaadarmovilidad urbana.

Otra innovacion significativa ha sido la prolifei@c de patinetes eléctricos y bicicletas
compartidas. Estos medios de transporte no solmgsrecondémicos y ecolégicos, sino que
también ofrecen una solucion efectiva para el grobl del "tltimo kilémetro", facilitando

el acceso a zonas donde otros medios de trangmrteenos practicos. Empresas como
Lime, BiciMad, o grandes de la movilidad como Cwbidf Uber han impulsado esta
tendencia, aunque su integracion en el ecosistemaao ha enfrentado desafios regulatorios

y de infraestructura.

Por ultimo, la evolucion hacia los vehiculos autéons promete revolucionar la movilidad
urbana en un futuro cercano. Aunque aun en faseriexpntal, estos vehiculos tienen el
potencial de mejorar significativamente la segutidel, reducir el trafico y optimizar el
uso de los recursos de transporte. Empresas tegoesddy automotrices estan invirtiendo en
el desarrollo de esta tecnologia, anticipando umbéa radical en la manera en que nos

movemos por las ciudades.

El mercado de la movilidad urbana se caracterizaspo inmaduro y fragmentado. Esta
inmadurez se manifiesta en la coexistencia de piégtimodelos de negocio y tecnologias
que aun no han alcanzado una adopcion masiva nintggaacion eficiente. La falta de una
infraestructura robusta y homogénea, tanto parecuks eléctricos como para otras formas

de movilidad compartida, impide la consolidaciérudescosistema cohesionado.
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El ecosistema de la movilidad urbana estd compymstain conjunto diverso de actores,
desde startups innovadoras hasta gigantes denl@agéa y del automovil, cada uno con sus
propias visiones y modelos operativos. Esta fragaoédn crea un entorno competitivo, pero
también plantea desafios para la interoperabilijgdd coordinacion de servicios. Los
usuarios se enfrentan a una oferta variada peperia, lo que puede generar confusion y

limitar la eficiencia del sistema en su conjunto.

Ademads, las regulaciones gubernamentales y mutésipgunque esenciales para garantizar
la seguridad y sostenibilidad, a menudo no est@eadas con la rapida evolucion de las
nuevas tecnologias y modelos de negocio. Esta olekoacion regulatoria puede crear
barreras adicionales para la implementacion y esipande soluciones innovadoras de

movilidad.

Aunque Europa ha comenzado a adoptar modelos idnoes de movilidad compartida,
todavia se encuentra rezagada en comparacion savamces observados en los mercados
americano y chino. La resistencia a la adopciénu#was tecnologias, la fragmentacion del
mercado y las barreras regulatorias han contribaidste retraso. Para comprender mejor
cdmo superar estos desafios y acelerar la trandi@oia una movilidad mas sostenible y
eficiente, es esencial analizar casos de éxito cdtd®O y Lynk & Co, que han

revolucionado el carsharing y la propiedad com@argéin América y China.

1.1.2EEUU Y TURO: ALQUILER DE VEHICULOS ENTRE PARTICULARES
OPTIMIZANDO LA UTILIZACION DE LOS MISMOS Y PROPORCODNANDO OPCIONES

DE MOVILIDAD PERSONALIZADAS Y ASEQUIBLES

Analizar a TURO es fundamental para comprendestelde del mercado de la movilidad
compartida en Estados Unidos, ya que esta empaesstdblecido un modelo de carsharing
entre particulares altamente exitoso y adaptablRd ha demostrado ser un pionero en el
sector, integrando tecnologia avanzada, seguregraies y una plataforma user-friendly
que ha atraido a millones de usuarios en todoigl $a enfoque innovador no solo optimiza

el uso de los vehiculos disponibles, sino que tdmbifrece una alternativa econémica y
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flexible a la propiedad tradicional de automovilémciendo de TURO un referente
imprescindible para entender las dindmicas y terden actuales del mercado
estadounidense de movilidad compartida.

El funcionamiento de Turo es sencillo y eficientdésefiado para facilitar tanto a los
propietarios de vehiculos como a los arrendatdrios propietarios pueden listar sus coches
en la plataforma, estableciendo sus propias tasifaisponibilidad. Por su parte, los
arrendatarios pueden buscar vehiculos en funci@udgicacion, tipo de coche, precio y
otros criterios. La reserva se realiza a travda dplicacion o la web de Turo, y la recogida

y devolucién del vehiculo se coordinan directamentee ambas partes.

Una de las caracteristicas que diferencia a Tumtrds empresas del sector es su enfoque
en la personalizacién y variedad de opciones. Dimrece una amplia gama de vehiculos,
desde coches econémicos hasta automaviles de kghigulos Unicos, como deportivos y
clasicos. Esta diversidad permite a los usuariced®r a vehiculos que se ajustan a sus
necesidades especificas, ya sea para un viaje codoescapada de fin de semana o una

ocasion especial.

Esta empresa genera ingresos a través de varied$uéa principal es la comisiéon sobre
las transacciones de alquiler. Turo cobra a lopiptarios una tarifa del 10% al 35% sobre
el precio del alquiler, dependiendo del nivel detgeccion del seguro elegido. Estas tarifas
permiten a Turo cubrir los costos operativos y reaeit la plataforma, al tiempo que ofrece

un servicio de alta calidad a sus usuarios.

Para la provision de seguros para los vehiculosilattps, Turo ha establecido alianzas
estratégicas con comparfiias de seguros reconocasofiecer coberturas que protegen
tanto a los propietarios como a los arrendatafmsEstados Unidos, por ejemplo, Turo
colabora con Liberty Mutual para proporcionar veuw@aciones de seguros. Los propietarios
pueden elegir entre diferentes niveles de protacajue incluyen cobertura de

responsabilidad civil, dafios fisicos al vehiculasistencia en carretera.
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Estas opciones de seguro estan integradas ertdfophaa, lo que simplifica el proceso para
los usuarios y garantiza que todos los vehicuktadbs en Turo estén adecuadamente
protegidos durante el periodo de alquiler. Est®auré no solo brinda tranquilidad a los
usuarios, sino que también diferencia a Turo desqgttataformas que pueden no ofrecer el

mismo nivel de proteccion.

1.1.3CHINA Y LINK & CO: MODELO DE SUSCRIPCION FLEXIBLE QUE INTEGRA
MOVILIDAD COMPARTIDA Y ACCESO A VEHICULOS SIN LOS ©MPROMISOS DE LA

PROPIEDAD TRADICIONAL

Para comprender el mercado de la movilidad congzadn China, analizar Link & Co es
esencial debido a su enfoque innovador en la fc$én de vehiculos y la propiedad
compartida. Como una empresa conjunta entre Geébywp, Lynk & Co ha implementado
con éxito un modelo de suscripcién mensual queyecseguros, mantenimiento y servicios
adicionales, promoviendo una solucién de movilitlexible y sostenible. Este modelo ha
resonado fuertemente en el mercado chino, carzatleripor su rdpida urbanizacion y

creciente demanda de alternativas de transpodiermks.

Lynk & Co se diferencia significativamente de oteampresas del sector a través de su
enfoque en la movilidad y propiedad compartidalugar de centrarse exclusivamente en
la venta tradicional de automoviles, Lynk & Co hesarrollado un modelo de suscripcion
mensual que permite a los usuarios acceder a Vehicle manera flexible y sin los
compromisos a largo plazo asociados con la prodigdaicional. Este modelo de negocio
es particularmente atractivo para los consumidanesnos que buscan conveniencia, ahorro

de costos y una menor huella ambiental.

El concepto de suscripcion de Lynk & Co incluyeesmxa un vehiculo, mantenimiento,
seguro y servicios de asistencia en carretera,godana tarifa mensual fija. Los usuarios
pueden suscribirse a corto o largo plazo, lo quecef una flexibilidad considerable.
Ademads, Lynk & Co promueve activamente el carslagintre sus miembros, permitiendo

a los suscriptores compartir sus vehiculos con esniig@miliares o incluso otros miembros

11
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de la comunidad a través de una aplicacion matuitima. Este enfoque no solo maximiza
la utilizacién de los vehiculos, sino que tambiémdénta una comunidad de usuarios

comprometidos con la movilidad sostenible y conigart

1.2 |IDEA NEGOCIOEUROPA: ESPANA

Una vez analizado los mercados americanos y chseggyuede ver una idea de negocio en
el alquiler de coches entre particulares. La prefaude valor de este negocio se basara en
la creacién de una economia de red que conects artipietarios de coches con los
arrendatarios potenciales, ofreciendo ventajasagdnéc ambos segmentos de clientes. Al
tender un puente entre propietarios y arrendatagst® modelo de negocio fomenta una
economia colaborativa que optimiza la utilizaci@lds recursos y ofrece soluciones de
movilidad a medida. Los propietarios de vehiculis$ratan de un flujo de ingresos pasivo,
mientras que los arrendatarios acceden a opcioaesadsporte comodas, flexibles y

rentables, creando un ecosistema mutuamente biesefic
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Capitulo 2. DIAGNOSTICO SITUACION ACTUAL

2.1 PORTER

2.1.1 AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Barreras de entrada

En el segmento de mercado del carsharing entreeyares en Espafia, las barreras de
entrada son moderadas. Si bien las barreras tegoasson relativamente bajas debido a la
amplia disponibilidad de herramientas y plataforndas desarrollo de aplicaciones, la
creacion de una nueva base de usuarios plante@tanimportante. Actualmente este
mercado Unicamente cuenta con dos jugadores, Amgv&etaround aunque estos adn no
tienen una presencia considerable en el mercaddo mpue no existe una gran dificultad
para los nuevos operadores atraer a los usuaniesaiinversion sustancial en marketing y
estrategias de diferenciacion. Sin embargo, enogh@mto en el que una empresa alcance

una gran cuota de mercado, esta impondra una greerd de entrada.
Economias de escala

Los nuevos operadores pueden tener dificultadea |mgrar economias de escala en
comparacion con otros competidores ya establecidas. plataformas mas grandes se
benefician de una base de usuarios mas ampliajddeg permite repartir los costes entre
mas transacciones, negociar mejores tarifas coprtbgedores de seguros e invertir mas
en tecnologia y mejoras del servicio al clientes baevos operadores tendrdn que escalar

rapidamente para competir con eficacia, lo que @uedquerir muchos recursos y tiempo.
Regulaciones y normativas

Al ser un mercado inmaduro, el sector del carshaesta sujeto a diversas normativas y

reglamentos, como la seguridad de los vehiculssrdquisitos de los seguros y las leyes
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locales de transporte que no estdn pensadas fartipesde servicio. Navegar por estos
reglamentos puede resultar complejo para los nugvesadores, y su cumplimiento puede
ser costoso. Cualquier cambio en la legislaciomipafectar a la dinamica del mercado, lo

gue supondria un riesgo tanto para los operadogs como para los ya existentes.

2.1.2PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Propietarios de coches

Los propietarios de vehiculos son una parte crwgala cadena de suministro para este
modelo de negocio. Su poder de negociacion esvasia¢nte alto, ya que el éxito de la

plataforma depende de que haya un nimero sufiaientehiculos disponibles para alquilar.

Para atraer a los propietarios, las plataformasmlefrecer condiciones competitivas, como
comisiones favorables, seguros a todo riesgo yngasade seguridad y mantenimiento de
los vehiculos. Los propietarios de vehiculos puedenbiar facilmente a plataformas de la
competencia si consideran que no estan recibiehdal@ adecuado, lo que aumenta su

influencia.

Proveedores de seguros y servicios de mantenimiento

Los proveedores de seguros y servicios de mantenimitambién tienen un importante

poder de negociacion. Las plataformas de carshaébgn contratar pdlizas de seguro a
todo riesgo para proteger tanto a los propietaz@so a los arrendatarios, lo que puede
resultar costoso. Este servicio es clave parasarddlo de este modelo de negocio, por lo
gue los proveedores de estos servicios pueden iaegoadiciones favorables debido a la
dependencia de sus ofertas. Sin embargo, se pu@tigar esto asocidndose con multiples

proveedores para garantizar precios competitiveaiglad de servicio.

2.1.3PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Arrendatarios de coches

El poder de negociacién de los arrendatarios deesopuede ser moderado o alto. Por un

lado, si no hay una empresa establecida en el derks clientes tienen varias alternativas
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entre las que elegir, incluidas otras plataformasalsharing, empresas tradicionales de
alquiler de coches y diversas formas de transppitdico y servicios de movilidad
compartida. Sin embargo, por otro lado, si existe @mpresa con gran cuota de mercado,
puede tener un monopolio de conexidn entre arraridaty propietarios de coches, quitando
asi la mayoria del poder de negociacion de lostelge Para poder atraer y fidelizar a los
clientes y conseguir asi esta cuota de mercadalebe ofrecer precios competitivos,
comodidad, una amplia seleccion de vehiculos yaalente servicio de atencion al cliente.
Las altas expectativas de los clientes y la digpldiéd de alternativas aumentan su poder

de negociacién, empujando a las plataformas a arggontinuamente su propuesta de valor.

2.1.4 AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS

Empresas tradicionales de alquiler de coches

Las empresas tradicionales de alquiler de coclpeegentan una importante amenaza como
sustitutas. Ofrecen un servicio consolidado y &atn una amplia flota de vehiculos. Sin
embargo, ademas de competir a precios mas bajes)ues/o modelo de negocio puede que
ofrecer un mayor nivel de flexibilidad y comodidgde las plataformas tradicionales,
pudiendo ser un factor diferenciador. La flexitalidpuede venir por el ofrecimiento de
alquiler por periodos mas reducidos y la comodigad la posible cercania al vehiculo

alquilado en caso de tener una red suficientenggatede de estos.
Transporte publico

El transporte publico es un sustituto viable, esp®ente en zonas urbanas con
infraestructuras bien desarrolladas. Suele ser madimble y respetuoso con el medio
ambiente que el coche en propiedad o de alquilerei8bargo, carece de la flexibilidad y

privacidad que ofrece el carsharing, lo que pued@rsa desventaja para algunos usuarios.

Servicios de movilidad compartida
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Los servicios de movilidad compartida, como logesaen coche (Uber, Cabify) y el uso
compartido de bicicletas o scooters, también supona amenaza. Estos servicios ofrecen
comodidad y pueden ser mas practicos para viafssco en zonas densamente pobladas.
Sin embargo, para viajes mas largos, puede sewemajoso el alquilar un coche a un

particular.

2.1.5RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

En el mercado peer-to-peer de carsharing en Esfesiacan dos competidores principales:
Amovens y Getaround. Ambas plataformas se han tdado como actores clave, cada una

con sus fortalezas y debilidades diferenciadadjgumando el panorama competitivo.

Amovens cuenta con una fuerte presencia de mauca Yase de clientes fieles, lo que le
proporciona un importante reconocimiento en el adwc Esta base de usuarios consolidada
crea efectos de red que facilitan la puesta enactmtde propietarios de vehiculos con
arrendatarios, garantizando asi un flujo constamhite transacciones. Los afios de
funcionamiento también han generado un nivel ddiamra entre los usuarios, lo que
aumenta la fiabilidad de la plataforma. Sin embaymovens se enfrenta a retos de

innovacion tecnoldgica.

Getaround, por su parte, aprovecha la tecnologiazada para ofrecer una experiencia de
usuario fluida. Su sélida interfaz de aplicaciéel yacceso al vehiculo sin llave mejoran la
comodidad, facilitando a los usuarios el alquile&l ycceso a los vehiculos. La experiencia
internacional de Getaround aporta una gran cantifagnejores précticas de diversos
mercados, lo que contribuye a su eficiencia operatias amplias poélizas de seguros y los
servicios de asistencia al usuario contribuyeriractvo de la plataforma, proporcionando
seguridad y tranquilidad tanto a los propietarie$od vehiculos como a quienes los alquilan.
Sin embargo, estas ventajas conllevan costes regadels, lo que podria disuadir a los
clientes sensibles al precio. Ademas, la penetmatedGetaround en determinados mercados
locales, como regiones especificas de Espafia, puedser tan profunda como la de

operadores locales mas consolidados como Amovens.
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A continuacién se puede ver un benchmark entre ammbda Tabla 1.

Factor

Amovens

Getaround

Comision por alquiler

15-25%

25%

Servicios adicionales

Seguro a terceros ampli

asistencia en carretera,

ndoSeguro todo riesgo con

franquicia, asistencia en

2S

soporte al cliente carretera, sistema de llave
digitales.
Flexibilidad Limitacién por horas Flexibilidad total
minimas
Tipo de suscripcion Pay per use Pay per use
Cobertura geografica Grandes ciudades Grandesdsgsda

Restricciones a usuarios

Edad minima 25y 1 afi

carnet

0 dedad minima 21y 2 afios

de carnet

Calificaciones

4.5/5

3.4/5

Tabla 1 Benchmark players actuales. Fuente: elatidrapropia

17



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DEINGENIERIA (ICAI)
COMILLAS  GRrADO ENADMINISTRACION Y DIRECCION DEEMPRESAS
UNIVERSIDAD PONTIFICIA
TSI ECLIIWIE TAB TO APPLYTITULO 1 TO THE TEXT THAT YOU WANT TO APPEAR
HERE.

2.2 PESTEL

El mercado de la movilidad en Espafia esta expetanda una importante transformacion
impulsada por diversos factores externos. Para mndpr las complejidades y dinamicas
gue influyen en este sector, es esencial realizanalisis PESTEL. Este marco examina los
factores politicos, econdmicos, sociales, tecnotiji medioambientales y legales que
influyen en el mercado, proporcionando informacgobre el panorama actual y las
tendencias futuras.. Comprender estas influenciadaptarse a ellas es crucial para las

empresas que quieren triunfar en este mercado @iadnen evolucion.

2.2.1PoLiTicO

En Espafia, al igual que en Europa en general, relathe de la movilidad se ve influido por
la estricta normativa gubernamental sobre alquiéecoches y seguros. Las empresas de
alquiler de coches deben cumplir las leyes quentjaem la proteccion de los consumidores,
la seguridad de los vehiculos y la transparenciasiprecios. La normativa sobre seguros
es especialmente estricta y exige una coberturapleten para proteger tanto a los
propietarios como a los arrendatarios. Estas narasapretenden mantener un alto nivel de
calidad y equidad en el mercado, pero también puadmentar los costes operativos y la

complejidad para las empresas.

Por otro lado, el Gobierno espafiol promueve actardaeel uso del transporte publico y las
soluciones de movilidad compartida para aliviacdagestion urbana y reducir el impacto
ambiental. Las politicas que incentivan el carsiwgarel bike-sharing y otras formas de
movilidad compartida incluyen subvenciones finaraseincentivos fiscales y la provision
de infraestructuras dedicadas, como plazas deapanato. Estas iniciativas se alinean con
objetivos de sostenibilidad mas amplios y fomerghrcrecimiento del mercado de la

movilidad compartida.
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2.2.2ECONOMICO

Este mercado es altamente sensible a las fluchuesieconémicas. Durante los periodos de
recesion econdémica, los consumidores pueden tdieentédes para comprar coches, lo que
lleva a una mayor demanda de servicios asequibleardharing y alquiler. Por el contrario,
en épocas de crecimiento econémico, el aumenta ata disponible puede dar lugar a un
aumento de la propiedad de automoviles, lo queipadducir la dependencia de las

opciones de movilidad compartida.

Por otro lado, el coste del combustible tiene upaoto directo en el mercado de la
movilidad. Los precios altos del combustible puedesincentivar la propiedad y el uso del
coche, haciendo del carsharing una alternativa atrastiva y rentable. A la inversa, los
precios bajos del combustible pueden reducir ekntigco financiero para que los
consumidores opten por otros medios de transpoéte enondmicos como el transporte

publico.

Por ultimo, el hecho la situacién econémica actai,unos tipos de interés elevados pueden
encarecer los préstamos para la compra de cochgselempuja a los consumidores hacia
los servicios de carsharing y alquiler. Para lapresas de movilidad, unos tipos de interés
mas altos pueden aumentar el coste del capitakaaigo a sus estrategias de precios y a su

rentabilidad.

2.2.3S0CIAL

En Europa se esta produciendo un cambio notablasgoreferencias de los consumidores
hacia la flexibilidad y la inmediatez en las sotur@s de movilidad. El concepto tradicional

de propiedad esta evolucionando, y las persongecieémente las generaciones mas
jovenes, dan prioridad al acceso frente a la pdagieEsta tendencia esta impulsando la
demanda de carsharing y otros servicios de modiladenpartida que ofrecen comodidad y

flexibilidad.
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En los lugares urbanos se estd impulsando la demdadalquileres a corto plazo y
soluciones de movilidad flexibles. Los residentésanos se enfrentan a retos como el
aparcamiento limitado y la congestion del trafimoque convierte el carsharing en una
opcion mas practica y atractiva. Esta tendencigyamb crecimiento del mercado de la

movilidad, especialmente en ciudades densamentadash

Por dltimo, cabe destacar la preferencia de loerjés a preferir opciones de movilidad
flexibles y asequibles. Este grupo demogréfico et inclinado a utilizar los servicios de
carsharing debido a su comodidad, rentabilidaghgation con los estilos de vida modernos

y urbanos.

2.2.4TECNOLOGICO

Los avances en la tecnologia de las aplicacionedleséstan revolucionando el mercado
de la movilidad. Las plataformas digitales permiteservar, pagar y acceder a los vehiculos
sin problemas, mejorando significativamente la erpeia del usuario y la eficiencia
operativa. El uso generalizado de los teléfonadigentes apoya este cambio tecnoldgico,

facilitando a los usuarios la participacion endesvicios de carsharing.

Ademas, el uso de macrodatos y analisis permae arhpresas de movilidad optimizar las
operaciones, los precios y las experiencias deliestes. La informacion basada en datos
permite una mejor prevision de la demanda, modééogrecios dindmicos y servicios
personalizados, lo que da a las empresas una aeatapetitiva y mejora la eficiencia del

mercado en general.

2.2.5EcoLoaIico

La sostenibilidad es un factor critico en la UKluida Espafa, que influye tanto en las
preferencias de los consumidores como en los maamsativos. Hay un fuerte impulso a
las soluciones de transporte respetuosas con ebraetbiente, lo que beneficia a los

servicios de carsharing que promueven la reduatéda propiedad de automéviles y de las
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emisiones. Es probable que las empresas que deidad a la sostenibilidad se ganen el
favor de los consumidores concienciados con el onaaibiente.

Debido a esta importancia de la sostenibilidadsgsaeuropeos como Espafia tienen una
estricta normativa medioambiental destinada a ietag emisiones y promover el uso de
vehiculos menos contaminantes. Las politicas daga los coches viejos y al consumo de
combustible en las ciudades apoyan el crecimiemtasiopciones de movilidad sostenible,
incluidos los vehiculos eléctricos e hibridos. Ehplimiento de esta normativa es esencial

para que las empresas operen con éxito en el neercad

Por otro lado, los consumidores prefieren cadamég los servicios responsables con el
medio ambiente. Esta tendencia impulsa la demamdamticios de carsharing que ofrezcan
vehiculos eléctricos o hibridos y promuevan prastsgpstenibles, alineandose con objetivos

medioambientales mas amplios.

2.2.6LEGAL

Los requisitos legales para la cobertura de segoodundamentales en el mercado de la
movilidad. En Espafia, las empresas de carsharingndeumplir una compleja normativa
sobre seguros para garantizar una proteccion ctengaleto a los propietarios como a los
arrendatarios. Esto puede resultar complicado ytososdesde el punto de vista
administrativo, pero es necesario para generaliaom# y garantizar la seguridad de los

usuarios.

En Espafia, no existe una prohibicion especifica gste tipo de actividad. Sin embargo, la
empresa debe cumplir con la normativa general agkcal alquiler de vehiculos y las
actividades economicas, incluyendo la obligacioriether una licencia de actividad, estar

registrada como empresa, y cumplir con las norrastiiscales y laborales.

Para operar legalmente, cada transaccion de algielee estar cubierta por un seguro
especifico que contemple esta situacion. Esto wsatrporque los seguros estandar de

vehiculos en Espafia no cubren el uso del cocheafrardger entre particulares.
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Para esto, empresas como TURO suelen ofrecer wmosegpecifico para el periodo del
alquiler, que cubre tanto al propietario como aldrcctor. Esto es legal en Espafia siempre
gue el seguro esté adaptado a las leyes espafidas wfrecido por una compafia

aseguradora que opere legalmente en el pais.

Es recomendable que la plataforma establezca tosittharos entre los propietarios y los
arrendatarios, detallando las condiciones del lquas responsabilidades de cada parte y

como se manejan los dafios, accidentes, y multas.
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Capitulo 3. PROPUESTA DE MODELO DE NEGOCIO:

CANVAS

Una vez visto como el concepto de movilidad se estéfiniendo en mercados como Asia
y América y estudiado la situacion Europea actela a estudiar la propuesta de negocio

a estudiar en este trabajo, un modelo de “cargiiagintre particulares en Espafa.

La propuesta de valor de este modelo negocio doasen formar una economia de red en
la cual se ponga en contacto propietarios de camreposible arrendatarios de los mismos.
El objetivo es ofrecer un servicio de alquiler dehes entre particulares que, por un lado,
ofrezca un servicio con la mayor flexibilidad y aosidad para el arrendatario, y por otro,

ofrecer al duefo del vehiculo obtener una rentdadlimientras este no usa el mismo.

A continuacion se va a realizar un analisis CANVASa herramienta de gestidn estratégica
que proporciona un marco integral para desarrolimyalizar y analizar modelos de

negocio.

3.1 SEGMENTOS DECLIENTES

Para este modelo de negocio, como en toda ecordmmied, existen dos segmentos de
clientes claramente diferenciados, en este casdosoposibles clientes propietarios de
coches y los posibles clientes arrendatarios déesocPara analizar la viabilidad del

proyecto, se va a hacer una estimacion del tamaf@onibos segmentos.
Posibles clientes propietarios de coches

Para estimar el nimero de posibles clientes pampistde coches se van a hacer distinciones
en funcion de situacion geografica, la edad delictdéd y del propietario, asi como

distinciones econémicas.
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Debido a las preferencias por la movilidad comgargn las areas urbanas y la necesidad
de una densidad de poblacién grande para ofrecesemicio lo mas comodo y flexibe
posible, se va a limitar los posibles clientesste segmente a los propietarios de coches de

las 10 principales capitales de provincias de tdnsila:

Ciudad Poblacion
Madrid 3.266.126
Barcelona 1.636.762
Valencia 794.288
Zaragoza 694.109
Sevilla 693.229
Malaga 574.654
Murcia 459.403
Alicante 352.889
Bilbao 334.887
Cordoba 325.701
TOTAL 9.132.048

Tabla 2 Poblacion de las 10 principales capitalesia provincia. Fuente: Instituto Nacional de Edtita

Debido a la falta de informacion sobre la cantidaccoches que existen en estas capitales

de provincia, para estimar el numero de cochesuraa&stimacion lineal utilizando el total
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de la poblacion espafiola (48.327.927) y el totatalehes (33.404.417). De esta manera,

podemos estimar que la cantidad de coches encegidisles es de 6.277.680.

Sin embargo, no se van a estimar todos estos Yelicamo posibles candidatos, puesto
gue se van a diferenciar entre la edad de los nsisB®ha estimado que la mayoria de los
propietarios con vehiculos nuevos no van a esspudstos a compartir su nuevo vehiculo,
por lo que Unicamente se van a coger el 10% dedolses con antigiiedades menores a 5
afos. Sabiendo que en el parque actual de vehienlsten 1.073.483, ver Tabla 3, el

namero final de posibles vehiculos a arrendar 53l .545

Edad coche 0 a 5 afos 5a 10 afos 10 a 20 afos arkis
Porcentaje 17,1% 34,6% 23,3% 25,0%
Coches totales| 5.712.155 11.557.928 7.783.229 8.351.104

Tabla 3 Parque de vehiculos por edad. Fuente:tinstiNacional de Estadistica

Una vez localizados el numero de coches posibldsirenon de su localizacién y edad,

ahora se va a filtrar en funcion de la edad y padquisitivo de los propietarios.

Se va a estimar que Unicamente seran posiblesediors propietarios entre 25 y 65 afios,
quitando a los conductores mayores por dificuldateso a nuevas aplicaciones y modelos
de carsharing y a los més jovenes por motivos darstad y facilidad juridica con los
seguros. Como se puede observar en la Tabla 4usakremos Gnicamente con el 56% de

los propietarios.

Edad Hombres Mujeres TOTAL
25-30 1.421.449 1.274.750 2.696.199
30-35 1.534.759 1.397.016 2.931.775
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35-40 1.534.759 1.543.714 3.078.473

40-45 1.848.265 1.841.231 3.689.496

45-50 2.056.840 2.021.699 4.078.539

50-55 1.918.144 1.915.352 3.833.496

55-60 1.779.214 1.833.815 3.613.029

60-65 1.549.203 1.646.881 3.196.084

TOTAL 13.642.633 13.474.458 27.117.091
Porcentaje 28% 28% 56%

Tabla 4 Poblacién espafiola por edad y sexo. Fudatdierno de Espafia

Ademaés de filtrar por edad, se ha estimado quetdas altas no recibiran un valor afiadido

suficiente a alquilar su propio coche, por lo geidasscartaran el 20% de las rentas mas altas.

Una vez filtrado por la edad y poder adquisitivdaiepropietarios, se ha obtenido un total

de2.384.272posibles clientes arrendatarios de coches.
Posibles clientes arrendatarios de coches

Para estimar el nimero de posibles clientes artands de coches se utilizaran unos
criterios similares de geografia, edad y poder msitouo. Para empezar, se tendra en cuenta
gue Unicamente las personas que vivan en las jpalesi capitales de provincia. A pesar de
poder tener posibles clientes turistas, tanto mabés como internacionales, se ha estimado
que estos en caso de querer alquilar un cochertendalquileres tradicionales debido a las

facilidades de obtenciéon de los mimos en aeropsigrtestaciones de transporte. De esta
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manera, como se puede ver en Tabla 2, la poblégiahde estas capitales de provincia es
de 9.132.047 personas.

Las distinciones por edad y poder adquistivo seEaamismas que las realizadas para los
propietarios de coches, se estimara que los pesitilentes seran Unicamente los que se
encuentren en el rango de edad entre 25 y 65. Gama podido ver en Tabla 4, esto
representa un 56% del total. Ademas, descartan?2@¥elde las mayores rentas obtenemos

un total de4.099.238o0sibles clientes arrendatarios de coches.
Estimacion de cuota de mercado a obtener

Para calcular la cuota de mercado que se va aerbtem estimara que se obtendran los

clientes siguiendo una curva S de adopcion dectetegia a 4 afios, veigura 1y .

100
75

50

9% a1eys 1a)Je |\

25

Innovators  Early Early Late Laggards
25% Adopters Majority Majority 16 %
13.5% 34 % 34%

Figura 1 Curva S de adopcion de la tecnologia. FeeBig Data Social

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

ADPATACION DEL |2,50% 16,00%  50,00%  84,00%  100,00%
CLIENTE

Tabla 5 Curva S de adopcion de la tecnologia. FeteBig Data Social
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Debido a una mayor dificultad de adquisicion depptarios de coches frente a
arrendatarios, se ha estimado que al final delas@ afios se obtendra una cuota del 25%
de los posibles clientes propietarios de coches yumn 50% de los posibles clientes

arrendatarios de coches, ver Tabla 6y Tabla 7.

NUmero de coches 14.902 95.371 298.034 500.697 596.068

% del total 0,04% 0,29% 0,89% 1,50% 1,78%

Tabla 6 Namero de clientes propietarios obtenidlagnte: elaboracion propia

ANO 0 ANO1 ANO2 ANOS3 ANO 4
Numero de personas 51.240 327.939 1.024.809.721.680 2.049.619
% del total 0,11% 0,68% 2,12% 3,56% 4,24%

Tabla 7 Namero de clientes arrendatarios obtenidfagnte: elaboracion propia

3.2 PROPUESTA DEVALOR

La propuesta de valor del negocio de alquiler dines entre particulares gira en torno a la
creacion de una economia de red que conecte artgsetarios de coches con los

arrendatarios potenciales, ofreciendo ventajasag8néc ambos segmentos de clientes. Al
tender un puente entre propietarios y arrendataeste modelo de negocio fomenta una
economia colaborativa que optimiza la utilizaci@lds recursos y ofrece soluciones de

movilidad a medida. Los propietarios de vehiculisfatan de un flujo de ingresos pasivo,
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mientras que los arrendatarios acceden a opcioaesadsporte comodas, flexibles y

rentables, creando un ecosistema mutuamente biesefic

Propuesta de valor para los propietarios de coches:

Segun Link & Co, el 97% de la vida Gtil de un coels¢éa parado sin usarse. Esto permite a
los propietarios de coches tienen la posibilidadrdesformar sus vehiculos inactivos en

fuentes de ingresos, maximizando la utilidad deastisos.

Al participar en esta plataforma de carsharing, pospietarios pueden obtener un
rendimiento econdémico durante los periodos en los, gle otro modo, sus coches
permanecerian inutilizados. Esto ofrece la opodachi de compensar los costes de

propiedad, como el seguro, el mantenimiento y faeat2acion.

Para la obtencién de este tipo de clientes, laagbn tiene que basarse en la seguridad, con
una plataforma ofrezca una experiencia fluida topietarios de vehiculos, con procesos
de inscripcion sencillos, cobertura de seguro cetapf servicios de apoyo para garantizar
una participacion sin complicaciones. Para garania seguridad de los propietarios, la
aplicacion también debera contar con un softwararddisis de dafios como los que ya
utilizan las principales aseguradoras del paisalderma que se pueda analizar el vehiculo

antes y después del viaje.
Propuesta de valor para arrendatarios:

Los arrendatarios se benefician de un servicio Ideilar de coches que prioriza la
flexibilidad y la comodidad, atendiendo a las déasr necesidades de la movilidad moderna.
A diferencia de los servicios de alquiler tradi@tas, este modelo ofrece una amplia gama
de opciones de vehiculos, disponibles a distintexips, que se adaptan a diferentes
preferencias y presupuestos, pudiendo competimasiante precio y flexibilidad con el

resto de empresas de alquiler tradicionales.
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Ademas, al obtener una red lo suficientemente graod arrendatarios pueden acceder a
los vehiculos en lugares y horarios convenient@sergudo mas cerca de sus residencias o
destinos, lo que reduce la necesidad de largodatespientos a las oficinas de alquiler

normalmente localizadas en aeropuertos y estacamesn.

Por dltimo, para poder obtener clientes de estesetp, la interfaz digital de la plataforma
de ser facil de usar, facilitar las reservas rapittes pagos seguros y el acceso instantaneo a
los vehiculos, mejorando la experiencia generaaldailer de un cliente, cada vez mas

movido por la inmediatez, sencillez y comodidad.

3.3 CANALES

Para el desarrollo de un modelo de negocio de aanghentre particulares en Espafia, los
canales eficaces de comunicacién con los clierdasceuciales para construir una base
sélida de usuarios y garantizar una prestacioeiécsos sin fisuras. Los principales canales
gue deben emplearse incluyen el marketing digitah pagina web/App completa, el

servicio de atencion al cliente y las asociaciastgatégicas.
Marketing digital:

El marketing digital serd la piedra angular dedtaategia de captacion y fidelizacion de

clientes. Los componentes clave para esta estaleginarketing digital incluiran:

» Optimizacion de motores de busqueda (SEO): estositea visibilidad del sitio
web y APP en los motores de blsqueda para atii@eted potenciales que estén
buscando algo en particular, como pueden ser eleque buscan servicios de
alquiler de coches.

* Publicidad de pago por clic (PPC): Uso de Googl&vadis y publicidad en redes
sociales (Facebook, Instagram, etc.) para dirigirgeipos demograficos especificos

con anuncios personalizados.

30



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DEINGENIERIA (ICAI)
COMILLAS  GRrADO ENADMINISTRACION Y DIRECCION DEEMPRESAS
UNIVERSIDAD PONTIFICIA
TSI ECLIIWIE TAB TO APPLYTITULO 1 TO THE TEXT THAT YOU WANT TO APPEAR
HERE.

» Marketing de contenidos: Creacion de contenidaatos como entradas de blog,
videos y actualizaciones de redes sociales quemiopen informacion valiosa y
conocimientos sobre las ventajas del carsharinglisando el trafico y fomentando
el compromiso.

» Marketing por correo electronico: Mantener la coiacion con los clientes a través
de boletines periodicos, ofertas promocionales tyatizaciones sobre nuevas

caracteristicas o asociaciones.

Pégina web/ App

El sitio web y aplicacion para moviles son las pipales interfaces para que los usuarios
utilicen el servicio ofrecido. El disefio y la fuonilidad de estas plataformas se centraran
en ofrecer una experiencia automatizada, rapidacyl fle usar, algo cada vez mas
demandado por los clientes. Sin embargo el of@aaismo tiempo un servicio de atencion

al cliente personalizado cuando sea necesariceesiakpara retener a los clientes.
Atencion al Cliente

Para complementar los canales digitales, se cootaré&n servicio de atencién al cliente a
través de operadores en un call center. Este amtal disefiado para ofrecer soporte
personalizado y directo, ayudando a los usuarioslago de todo el proceso de alquiler,
desde la creacion de su cuenta hasta la resoldeidGncidencias durante el alquiler del
vehiculo. El call center sera esencial para gestisituaciones que requieren un enfoque
mas humano, como la asistencia en carretera, fidgee accidentes, o cualquier problema
técnico que los usuarios puedan experimentar. §stecio garantiza que, aunque la
plataforma sea principalmente automatizada, sierhpsga un soporte disponible para

guienes prefieren o necesitan una interacciéntdirgan un operador.

Asociaciones estratégicas
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Las asociaciones estratégicas desempefiaran un\pegbgdara, por un lado, ampliar el
alcance y, por otro, poder mejorar la oferta deises. De esta manera, existiran alianzas

comerciales y funcionales.

Las compafiias de seguros de automoviles son um ejamplo de compaifiia que podra
desempefiar ambos tipos de alianzas. Esta colaborpermitird ofrecer una cobertura
completa a propietarios y arrendatarios de veh$cltsto no solo afiade valor al servicio,
sino que también ayuda a generar confianza ergredoarios preocupados por los riesgos
del carsharing. Ademas, las aseguradoras puedeteoftlianzas comerciales para obtener
clientes tanto propietarios o arrendatarios de e®ckn este caso, se le pagaria a estar
aseguradoras un precio similar al CAC calculadwipmneente, ofreciéndoles asi otra manera

de aumentar sus beneficios.

3.4 RELACION CON LOSCLIENTES

La estrategia de relacion con el cliente de estegetnade negocio de carsharing en Espafia
esta disefiada para equilibrar la automatizaciéa gsistencia personalizada. Este doble
enfoque garantiza la rapidez y la eficiencia eniésracciones cotidianas, al tiempo que
proporciona asistencia humana cuando es neceséaocando toda la cadena de valor,

desde la incorporacion del usuario hasta la asistem carretera y la gestion de accidentes.

Para ofrecer un servicio rapido y sencillo, se @attivaran funciones como el dado de alta,
el listado de coches, la reserva y los procesgsade para garantizar una experiencia de
usuario fluida y eficiente. La disponibilidad y lpsecios en tiempo real, las confirmaciones

de reserva instantaneas y las notificaciones autces&ormaran parte integral del servicio.

Por otro lado, a pesar del alto nivel de automeitira los clientes tendran acceso a una
atencion personalizada. Para ello, se ofreceréemic® de atencidn al cliente que estara
disponible a través de multiples canales (chateocoglectronico, teléfono) para ayudar con
cualquier problema o consulta. Este enfoque hibgd@ntiza que los usuarios puedan

resolver los problemas rdpidamente y se sientawads y respaldados.
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3.5 FUENTES DEINGRESOS

Para el modelo de negocio de carsharing entrepkates en Espafa, las fuentes de ingresos
se diversificaran para garantizar unos ingresad@y sostenibles. Las principales fuentes
de ingresos seran las comisiones de alquileratias de servicio, la publicidad y la venta

andnima de bases de datos.

Una de las principales fuentes de ingresos de mataforma de carsharing seran las
comisiones obtenidas por cada transaccion de atgsto implica tomar un porcentaje de
la tarifa de alquiler pagada por el arrendatariprapietario del coche. Normalmente, las
plataformas de carsharing cobran una comisionreio @l 50% del precio total del alquiler

y paga un 20% en el seguro del vehiculo, por losguestimara una tarifa final del 30%.

Esta comision cubre los costes operativos de lafplana y proporciona margenes de
beneficio. El éxito de la plataforma a la hora ttaex tanto a propietarios de vehiculos como

a arrendatarios repercutira directamente en lag&ug por comisiones.

El gasto medio por reserva puede variar signifieatiente segun el tipo de vehiculo y la
duracién del alquiler, pero una estimacién constoxa podria ser 35 euros por diay 2,5
dias medios por reserva. Considerando que un oguarinedio realiza aproximadamente 2

a 3 alquileres al afio, los ingresos anuales ddaithifa del alquiler por usuario sera:

€
—— — = gasto medio por dia * dias medios por viaje * nimero de viajes
usuario
) € dias viajes
xtarifa =35—#*2,5——* 2,5———+*30% = 65,625 ———
dia viaje afio usuario

Otro importante flujo de ingresos procedera deuldlipidad en la plataforma. Esto podria
incluir negocios locales, servicios de mantenintete coches o empresas relacionadas con
los viajes que quieran llegar a nuestra base deiosuAdemas, esto podria ayudar a realizar

alianzas con otras empresas, ofreciendo publiddagktas en la aplicacién o pagina web.

33



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DEINGENIERIA (ICAI)
COMILLAS  GRrADO ENADMINISTRACION Y DIRECCION DEEMPRESAS
UNIVERSIDAD PONTIFICIA
TSI ECLIIWIE TAB TO APPLYTITULO 1 TO THE TEXT THAT YOU WANT TO APPEAR
HERE.

Para calcular los ingresos de publicidad por ususisupondra unos ingresos de 10 € por
cada 1000 visualizaciones, 10 visitas a la pagi@a o app por usuario y una media de 3

anuncios por cada visita a la pagina web:

€ visitas anuncios 10€ €
*

— = - — * —=0,3—
usuario usuario visita 1000 anuncio usuario

La plataforma también puede generar ingresos veddielatos de usuarios en formato
anonimo a terceros interesados. La recopilaciéaties valiosos sobre el comportamiento,
las preferencias y los patrones de alquiler deisagrios, puede proporcionar informacion
para la investigacion de mercados, la planificacidrana y la publicidad dirigida. Se puede
realizar la venta de estos datos agregados y arauios a empresas como fabricantes de
automaviles, compafias de seguros y empresas esgtigacion de mercado. Esto garantiza

la privacidad del usuario al tiempo que monetizir$aactivos de datos de la plataforma.

Una métrica fundamental utilizada por las emprgsasa medir los ingresos totales
esperados de un cliente a lo largo de toda suidelaon la empresa eslerV (Life Time

Value). Para calcular el valor medio de la duragiéal gasto de los consumidores de
servicios de economia de red como hay que consilieduracion media del cliente y el

gasto medio por usuario.

La duracién media de un cliente de TURO se estimaafios, similar a otras plataformas
de economia compartida. Multiplicando los ingresalsulados por usuario al afio por la

duracién media de estps usuarios podemos obteh@&iel

* 3 afnos

(65,625 + 0,3)€

LTV = ingresos anuales * duracion media =
aflo

= 197,78€

34



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DEINGENIERIA (ICAI)
COMILLAS  GRrADO ENADMINISTRACION Y DIRECCION DEEMPRESAS
UNIVERSIDAD PONTIFICIA
TSI ECLIIWIE TAB TO APPLYTITULO 1 TO THE TEXT THAT YOU WANT TO APPEAR
HERE.

3.6 RECURSOSCLAVE

Para el modelo de negocio de carsharing entrecpkates en Espafia, ciertos recursos clave
son esenciales para garantizar el buen funcionamierejorar la experiencia del usuario e
impulsar el crecimiento. Estos recursos incluydrdaologia, una base de datos de usuarios,

asociaciones estratégicas y una marca fuerte.

Desarrollo tecnologico

Una infraestructura tecnoldgica eficaz es vitahparéxito de la plataforma de economia de
red. Esto abarca el desarrollo y mantenimientadegina web y la aplicacion maovil, que
forman el ndcleo de la prestacion de serviciosaEglataformas deben ser intuitivas y
fiables para atraer y retener a los usuarios, ogmroaceso de registro fluido y sencillo tanto
para los propietarios de vehiculos como para lasndatarios, que garantice una
incorporacion rapida y sin complicaciones. Adengsherramientas de publicacion deben
de ser faciles de usar para que, por un lado, rogigiarios de vehiculos publiquen sus
vehiculos, incluida la carga de fotos, la descéipgi la fijacion de la disponibilidad y, por
otro, los arrendatarios dispongan de una funcidadlde busqueda que permita encontrar
vehiculos en funcion de varios criterios, comobaacion, el precio, el tipo de vehiculo y

la disponibilidad.

En paralelo se debe desarrollar un algoritmo diusixidad similar al que usan plataformas
como BlaBlaCar y un algoritmo de comprobacion diodaEl algoritmo de exlusividad
mejora la exclusividad y visibilidad de los anurscite coches en funcion de las preferencias
y el comportamiento de los usuarios, garantizanda goincidencia Optima entre
propietarios y arrendatarios de coches. El algariti® comprobacion de dafios servird para
documentar y evaluar el estado del vehiculo antdsspués del alquiler, minimizando las

disputas por dafos.
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Base de datos de usuarios

Mantener una base de datos de usuarios compleegyras es fundamental para la
funcionalidad y el crecimiento de la plataforma. d&sarrollaran perfiles detallados de
propietarios y arrendatarios de vehiculos, inclsidatos de contacto, informacion sobre el
vehiculo, historial de alquiler y resefias. Estosoglason cruciales para un servicio
personalizado, un emparejamiento eficaz y parantjaea la confianza y la seguridad en la

plataforma.

Asociaciones: aseguradoras y alianzas comerciales

Crear y mantener asociaciones estratégicas esaulus grincipales recursos clave para el
éxito de una economia de red. Estas asociaciondwisi@an el alianzas comerciales y
alianzas fundamentales. Las alianzas comercialesatigaran con talleres o aseguradoras
de vehiculos entre otras y se les pagara el CACGnaeketing digital. Por otro lado, las
alianzas fundamentales seran con compariias deosquana ofrecer opciones de cobertura

completas y asequibles tanto para propietarios quare arrendatarios de vehiculos.
Creacién de una Marca: Reconocimiento y confianzaedla marca en el mercado.

Construir y mantener una marca fuerte es esermialganar confianza y reconocimiento en
el mercado. Para ello se invertira en el desard#lta marca para crear una presencia fuerte
y reconocible en el mercado del carsharing. Estluye una marca coherente en todos los
puntos de contacto, desde el sitio web y la apbcalcasta los materiales de marketing y las

comunicaciones con los clientes.

Gracias a la creacion de una marca, se establecan®putacion de fiabilidad, seguridad y
excelente servicio al cliente. Esto implica gestioactivamente las opiniones de los
usuarios, garantizar la transparencia de las ojp@ex y cumplir sisteméaticamente las

propuestas de valor de la plataforma.
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3.7 ACTIVIDADES CLAVE

Las principales actividades clave de este sergiciouna buena gestién de las plataformas
ofrecidas al usuario, un marketing que permita ggnma marca y una red de arrendatarios
y duefios de vehiculos, un servicio al cliente diferador y asociaciones calve con terceras

empresas para ofrecer un valor afiadido mayor.

Gestion de las plataformas

La gestion eficaz de la plataforma esta en el dorael negocio de una economia de red.
Esto implica el desarrollo, mantenimiento y mejooatinuos de la infraestructura digital

gue soporta el servicio.

Para ello, hay que garantizar que el sitio web gplecacion moévil sean solidos, faciles de
usar y seguros. Las actualizaciones y mejorasgiea® basadas en los comentarios de los
usuarios y los avances tecnoldgicos son esenciatisnds, la plataforma tiene que ser
capaz de gestionar un numero creciente de usuari@nsacciones sin comprometer el

rendimiento.
Marketing

La clave para el éxito de esta aplicacion es foumarred lo suficientemente grande para
poder ofrecer un buen servicio y par esto, el mergees una actividad fundamental. El

objetivo principal es la creacién de una marcawmnfuerte identidad y presencia de marca
a través de mensajes coherentes, imagenes delaltdcy un enfoque en las propuestas de

valor de la plataforma.

El principal medio para alcanzar este objetivo skradarketing digital, utilizando diversos
canales como la optimizacion de motores de busg{&f@), el marketing de motores de
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busqueda (SEM), el marketing en redes socialesnadketing por correo electrénico para

llegar a los usuarios potenciales.

Para estos canales habra que crear un contenidso/glatractivo que eduque e informe a
los usuarios potenciales sobre los beneficios asharing, las caracteristicas Unicas de la

plataforma y las historias de éxito de los usuaaiisales.

Otra técnica muy utilizada en este tipo de negesida implementacion de programas de
recomendacién para animar a los usuarios existantastar a amigos y familiares a unirse

a la plataforma, aprovechando el marketing boaaa para hacer crecer la base de usuarios.
Servicio al cliente

Ofrecer un buen servicio de atencion al clientesencial para garantizar una experiencia
de usuario positiva y fomentar la fidelidad a lapdgzo. Se ofrecera asistencia las 24 horas
del dia a través de multiples canales como chatven correo electronico y teléfono. De
esta manera se podra resolver rapida y eficienteneialquier problema que surja durante
el proceso de alquiler, incluyendo la gestion dgutias, la gestién de reclamaciones y la
prestacion de asistencia en carretera. Esto gaaamtie l0os usuarios puedan obtener ayuda
siempre que la necesiten. Ademas, un servicigeitel permite recoger periddicamente los
comentarios de los usuarios para identificar &leasejora e implementar cambios basados

en estos comentarios para mejorar la experienci@rgedel usuario.
Gestion de asociaciones

Crear y mantener asociaciones estratégicas eguatalaumentar el valor de la plataforma
y ampliar su alcance. Estas asociaciones se dividit alianzas comerciales y alianzas
fundamentales. Las alianzas comerciales se reamfizaon talleres o aseguradoras de
vehiculos entre otras y se les pagara el CAC deketing digital. Por otro lado, las alianzas

fundamentales seran con compafiias de segurosfpsErermpciones de cobertura completas

y asequibles tanto para propietarios como paradatarios de vehiculos.
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3.8 SocIosCLAVE

En el modelo de negocio de carsharing entre p#atesien Espafia, la formacién de alianzas
estratégicas es crucial para garantizar el éxievatiyo, mejorar la experiencia del usuario
y fomentar el crecimiento. Los socios clave parg eggocio incluyen aseguradoras,

entidades financieras y alianzas comerciales

Establecer alianzas con compafiias de seguros dmlem es esencial para ofrecer una
cobertura de seguro completa y asequible tantolpanaropietarios de automaoviles como
para los arrendatarios. Estas asociaciones gaaamue todas las transacciones sean seguras
y que ambas partes estén protegidas en caso dlertes o dafios. Estas proporcionaran
diversos productos de seguros, como el segurospemeabilidad civil, la cobertura por
colisién y el seguro a todo riesgo. Ademas, aumanta credibilidad y fiabilidad de la

plataforma, reduce el riesgo financiero y proparaitranquilidad a los usuarios.

Por otro lado, habra que realizar alianzas cortucgtines financieras y proveedores de
pasarelas de pago para facilitar transaccionesaegleficientes. De esta manera, se podra

procesar pagos, gestionar transacciones y ofrégensds opciones de pago.

Por ultimo, se realizaran alianzas con socios colales como aseguradora o talleres. EL
objetivo de estas alianzas sera el de obtener sudiemtes y se les pagara un valor similar

el CAC de la compaiia por otros medios.

3.9 ESTRUCTURA DECOSTOS

La estructura de costes se clasificara por costededarrollo tecnologico de la pagina web
y la aplicacién, costes de marketing, costes déosal servicio al cliente y otros costes de

operaciones generales.

Desarrollo tecnoldgico
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El corazdn de este modelo de negocio es la platafaligital que conecta a propietarios de
vehiculos con arrendatarios. Los costes tecnolégibarcan, por un lado, la creacion inicial
de la plataforma, tanto en su versién web comoaeaplicacion movil, y por otro, el

mantenimiento y actualizaciones de la misma.

El desarrollo de la pagina web y la aplicacion rh@dnsidera los costos de disefio,

desarrollo, pruebas y lanzamiento. Esto incluiratredar desarrolladores, disefiadores, y
posiblemente agencias externas. Ademas, existostes de infraestructura técnica: para
servidores, bases de datos, almacenamiento, lagodtras necesidades de hosting. Los

costes se podian dividir en los siguientes:

Disefilo de Desarrollo | Desarrollo | Backend g Testing y| Total

UX/UI Web APP Infraestructurd Control de
Calidad
10.000 € 25.000 € 150.000 € 25.000 € 10.000 1 PPOE0

Tabla 8 Inversion inicial desarrollo App y Web. Rtex elaboracion propia

Para contabilizar esta inversion en las cuentaalesise supondra que la tanto la pagina
web como la App tiene una vida util de 5 afios aowalor nulo al acabar esta, por lo que

contard como una amortizacion de 44.000 € anuales.

Ademas de la inversion inicial, estas plataformegueriran de unos costes operativos
anuales de mantenimiento, actualizacion e infraestra técnica. Los costes de
mantenimiento serdn un coste fijo y continuo queise para correccion de errores,
mejoras de seguridad, los costes de infraestrudgmica son gastos recurrentes en
servidores, ancho de banda y bases de datos,ctrise que creceran con el aumento del
namero de usuarios. Por Ultimo, las actualizaciseesn un coste a realizar cuando se estime

oportuno en funcién del funcionamiento de las jidetaas y los resultados de la empresa.
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Mantenimiento | Actualizacionesinfraestructura | Costos dd Total
Técnica Administracion
36.250 € 50.000 € 10.000 € 7.500 € 103.750 €

Tabla 9 Costes operativos App y web. Fuente: ekdion propia

Coste de adquisicion de Clientes (CAC)

El CAC de una empresa de economia de red en Eppada variar mucho en funcion de

varios factores, como las estrategias de markddrgpmpetencia y la madurez del mercado.

No obstante, el examen de sectores similares ycaecomparables ofrece una estimacion

razonable del CAC. Para calcular el CAC de una esgpde alquiler de coches entre

particulares podemos observar las siguientes indsist

Servicios de transporte y movilidad: empresas ctiner o Cabify, que operan en
la economia de red del transporte en coche, sesjgerimentar CAC que oscilan

entre 100 y 200 euros por cliente, influenciadasgooplios esfuerzos de marketing
y promocién.

Plataformas entre iguales: las plataformas sinslazeAirbnb, que facilitan las

transacciones entre pares, a menudo informan de @ifscilan entre 50 y 100
euros por cliente. Sin embargo, estos costes pukdenar en funcién del mercado

geogréfico y las estrategias de promocion.

Servicios de suscripcion y demanda a la carta:leta® de los servicios por

suscripcién y las plataformas a la carta, los CA€den variar mucho, pero suelen
situarse entre 50 y 150 ddlares. Estos costes depete la publicidad dirigida, los

programas de recomendacion y las estrategiaseteciéh de clientes.

Atencion al cliente

El objetivo principal de las plataformas es ofrageservicio rapido, automatizado y sencillo

para el cliente, sin embargo ofrecer una buenaci@teral cliente es fundamental para
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obtener y retener a los clientes. Para ello, s&at@nan agentes de atencién al cliente que
ofrezcan un servicio personal para ayudar con émuihs en carretera o resolver posibles
problemas o dudas de los clientes. Estos agemesate un coste para el empresa de
30.000€, comenzaran 2 agentes y se iran contratadd@n funcion del nimero de clientes
captados con una relacion de un agente por cad8 @rpleados, un ratio similar al que

tiene TURO en Estados Unidos.

Operaciones generales

Ademés de los costes ya mencionados, habra quedereienta otros costes operativos
como el alquiler de una oficina, la compra de niatgrara la misma, otros empleados

necesarios ademas de los encargados del desgrifiefio de la pagina web y atencién al

cliente y licencias para todos los empleados. Aded# los empleados encargados de
realizar el marketing, la atencién al cliente ylesarrollo tecnolégico, cuyos costes se han
incluido en el CAC, atencién al cliente y desagotecnoldgico respectivamente, se

necesitaran 2 empleados mas el primer afio. El mimerempleados necesarios los
siguientes afios dependera del nimero de clientesegabtengan a lo largo de los afios. El
coste de personal estos empleados, al igual delsgakrsonal sera d#®.000 €anuales con

una subida del 10% anual

Se alquilard una oficina de 250 metros cuadradoSamSebastian de los Reyes por un
precio del.875 €mensuales hasta que se superen los 25 empleadst) gue se estima un
uso de 10 metros cuadrados por empleado en la@fiCuando se superen los 25 empleados

se alquilara una oficina de 400 metros cuadradospprecio d&.000€ mensuales.

El coste del material de oficina por empleado sésiguiente:

Escritorio con silla 400,00 €

Ordenador 600,00 €
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Monitor 100,00 €

Impresoras/mobiliario 50,00 €

Total 1.150,00 €

Tabla 10 Coste material de oficina por empleadceriia: elaboracion propia

Por ultimo, se estimara un coste en gastos dg#sz,agua, internet y otros relacionados de
75€ al mes por empleado y un coste de 100 € atafioaterial de oficina.

Costes financieros

Los ultimos costes a tener en cuenta serén logsa financiacion debido a los dos
préstamos pedidos al banco que se realizardngziueir la aportacion inicial y asi aumentar
la rentabilidad de la inversién. En el afio 0 seirpedna financiacion de la mitad de la
inversion inicial, es decir de 110.000 €. La segufiidlanciacion se realizard en el afio 1y
serd de un tercio de los costes totales del afimtos prestamos tendran un 1% de comision
de apertura y un 5% de interés, la primera finan@matendra una duracién de 5 afios y el

segundo de 4, depositando en ambos la misma cdrmtidealmente.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Deuda 110.000 € 88.000 € 66.000 € 44.000 € 22.000 €

Comisién de| 1.100,00 €

apertura
Amortizacion 22.000 € 22.000 € 22.000 € 22.000 €
Flujo de caja | 110.000 € -1.100 € -27.500 € -26.400 | -25.300 €

Tabla 11 Financiacion afio 0. Fuente: elaboracioopa
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Capitulo 4. PLAN ECONOMICO -FINANCIERO

4.1 SUPOSICIONES DEL MODELO Y POSIBLES
ESCENARIOS

En este capitulo, se desarrollard un analisis ewmodfinanciero de la plataforma,

fundamental para evaluar su viabilidad y poterdgatxito. Para ofrecer una vision completa
y precisa, se presentaran tres escenarios distintbsnodelo conservador, un modelo
intermedio y un modelo optimista. Cada uno de estodelos se basard en diferentes
supuestos en cuanto a la captacion de mercadoogtl de adquisicion de clientes (CAC),

permitiendo asi valorar el impacto financiero bdijersas condiciones del mercado.

« Escenario Intermedio (E1):Este escenario preve una captacion del 1% delderc
objetivo de vehiculos y el 5% del mercado objetiecarrendatarios identificado en
el apartado 3.1, con un CAC de 100€. Represen&uitibrio entre conservador y
optimista, basado en una adopcion moderada delipimg una gestion eficiente de

los costos de adquisicion.

« Escenario Conservador (E2)En este escenario, se estima que se lograra eptar
0,5% del mercado objetivo de vehiculos y el 2,5% rdercado objetivo de
arrendatarios identificado en el apartado 3.1,wonosto de adquisicion de clientes
(CAC) de 120€. Este modelo refleja una situaciondente, ideal para prever

resultados en un contexto de menor adopcion y n@gio de adquisicion.

+ Modelo Optimista (E3): Finalmente, el modelo optimista asume una captatéd
5% del mercado objetivo de vehiculos y el 25% deramdo objetivo de
arrendatarios identificado en el apartado 3.1, worCAC de 90€. Este escenario

contempla una alta adopcion del producto y unaropdicion significativa en los
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costos de adquisicion, reflejando el maximo potnfithanciero en un entorno

favorable

En los tres escenarios se supondra que la captdeiéhentes sera siguiendo la Figura 1.
Se supondra que estos clientes se distribuiraresido una relacién de 8,6 arrendatarios por
vehiculo, un ratio similar al ratio de TURO. Logiiasos por usuario, vistos en el punto 3.5,
seran iguales en los tres casos, al igual queoktss fijos vistos en el punto 3.9. EL niumero
de operadores y otros empleados, asi como lasliaatii@anes, infraestructura técnica y el

alquiler de la oficina dependera del nimero dentdie captados a lo largo de los afios.

4.2 ESCENARIOINTERMEDIO (E1)

En este escenario, se estima que se lograra edfdi#r del mercado objetivo de vehiculos,
ver Tabla 12 y el 5% del mercado objetivo de aragaribs, ver Tabla 13, identificado en el

apartado 3.1.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ndmero de| 596 3.815 11.921 20.028 23.843
vehiculos
% del total | 0,025% 0,160% 0,500% 0,840% 1,000%
del target
Market

Tabla 12 Numero de clientes propietarios de cocmsles E1. Fuente: elaboracion propia
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NUmero de| 5.124 32.794 102.481 172.168 204.962

arrendatarios

% del total del | 0,125% 0,800% 2,500% 4,200% 5,000%
target Market

Tabla 13 Numero de clientes arrendatarios de coememles E1. Fuente: elaboracion propia

4.2.1ESTUDIODE INGRESOS

Los ingresos se han dividido en ingresos por sdtaalquiler e ingresos por publicidad en
la pagina web o App. Para calcular la cantidadhgeesos obtenidos por la tarifa del alquiler
se multiplicara el nimero de clientes arrendatat®soches calculados en la Tabla 13 por

los ingresos anuales por usuario calculados epegtaio 3.5, ver Tabla 14.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Numero de|5.124 32.794 102.481 172.168 204.962

arrendatarios

Ingresos por| 336.265,59 2.152.099,80 6.725.311,88 11.298.523,97 13.450.623,77
alquiler € € € € €

Tabla 14 Ingresos anuales por alquiler E1. Fuenéberacion propia
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En el caso de los ingresos por publicidad, verdabl se multiplicara los ingresos anuales

por usuario calculados en el apartado 3.5 pornaastdel nimero de clientes arrendatarios

de coches calculados en la Tabla 13 y de cliemmsigtarios de coches calculados en la

Tabla 2.

NUmero de

usuarios

Nimero de

anuncios

Ingresos por
publicidad

5.720 36.609 114.402 192.196 228.805

171.603 1.098.262 3.432.069 5.765.876 6.864.138

1.716,03€ 10.982,62€ 34.320,69€ 57.658,76 € 44338 €

Tabla 15 Ingresos anuales por publicidad E1. Fuestédoracion propia

Se puede observar en la Tabla 16, Figura 2 y Figugae los ingresos obtenidos por

publicidad son mucho menores de los obtenidosgtarifa del alquiler.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Alquiler

Publicidad

336.265,59 2.152.099,80 6.725.311,88 11.298.523,97 13.450.623,77
€ € € € €

1.716,03€ 10.982,62€ 34.320,69€ 57.658,76 € 44338 €
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Total 337.981,63 2.163.082,42 6.759.632,58 11.356.182,73 13.519.265,15
€ € € € €

Tabla 16 Ingresos anuales E1. Fuente elaboracid@piar

S I I I
= * * * *

ANOO mO0,00€ «0,00€

Figura 2 Ingresos anuales E1. Fuente elaboraciéopia
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ANO O = 0,00 €

Figura 3 Distribucion ingresos E1. Fuente elaboractipropia

4.2.2ESTUDIODE COSTES

Desarrollo tecnologico

Los costes de desarrollo tecnoldgicos abarcan,upotado, la creacion inicial de la
plataforma, tanto en su version web como en laagibn mavil, y por otro, unos costes
operativos anuales. La inversion inicial de creaaé la plataforma es comdn en los tres
escenarios y ascienda a 220.000 €, ver Tabla 8chstes operativos anuales constan por
un lado, de costes del mantenimiento (55.000 €eyadministracion (7.500 €) que seran
contantes en todos los escenarios, y por otradstes de actualizaciones e infraestructura
técnica que partirAn de un valor de 50.000 € y &b.8 respectivamente pero iran
ascendiendo en funcion del numero de clienteydlmges para este escenario se pueden ver
enla Tabla 17.
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Actualizaciones

56.977€  87.676 € 144.888 € 151.865 € 139.306 €

Infraestructura

Técnica

20.558 € 23.014 € 27.591 € 28.149 € 27.144 €

Tabla 17 Costes de actualizaciones e infraestractécnica E1. Fuente: elaboracion propia

Se pueden ver los costes totales de desarrolloltegino en la Tabla 18:

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion 220.000,00 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
inicial €
Costes 0,00 € 140.035,21173.190,14 234.978,87 242.514,08 228.950,70
operativos € € € € €
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Costes 220.000,00 140.035,21 173.190,14 234.978,87 242.514,08 228.950,70

totales € € € € €

desarrollo

tecnoldgico

Tabla 18 Costes totales desarrollo tecnolédgico Hiente elaboracion propia

Coste de adquisicion de Clientes (CAC)

En este escenario se ha estimado un CAC de 100 €lipote, un valor similar a otras

empresas del sector como se ha visto en el pubtA@8emas, se supondra que este coste

ird disminuyendo un 10% anualmente. Multiplicantloador del CAC por el numero de

clientes visto en la Tabla 12 y Tabla 13, se pwattmilo el coste total de adquisicion anual,

ver Tabla 19.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAC 100,00 € 90,00 € 81,00 € 72,90 € 65,61 €
Clientes 5720 30889 77794 83514 73217
nuevos
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Coste total 572.011,512.779.975,96 6.301.278,85 6.088.147,36 4.803.798,46

€ € € € €

Tabla 19 Coste de adquisicion de Clientes E1. Feieziaboracion propia

Atencion al cliente

Se contrataran agentes de atencion al cliente fyeecan un servicio personal para ayudar

con incidencias en carretera o resolver posibleslemas o dudas de los clientes. El primer

afo se contratardn dos agentes y se irdn contoatads en funcion del namero de clientes

captados con una relacion de un agente por cad8 @rpleados, un ratio similar al que

tiene TURO en Estados Unidos. Calculando el narderagentes necesarios para este ratio

en funcion de los clientes vistos en la Tabla T2lla 13 y multiplicando estos por un coste

salarial de 30.000 € se puede calcular el cosaédetla atencion al cliente, ver Tabla 20.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Numero de| 5.720 36.609 114.402 192.196 228.805
clientes
NUmero de| 2 4 13 21 25
operadores
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Coste de| 60.000,00 120.000,00 € 375.000,00 € 630.000,00 € 750.000,00 €

operadores €

Tabla 20 Costes atencion al cliente E1. Fuentebelacion propia

Operaciones generales

En este punto se va a tener en cuenta otros aystestivos como el alquiler de una oficina,
la compra de material para la misma, otros empkadoesarios ademas de los encargados
del desarrollo y disefio de la pagina web y atenelodiente y licencias para todos los

empleados.

A parte del personal de atencién al cliente y losaegados del marketing y del desarrollo
tecnoldgico, cuyos costes ya se han recogido delelr@€AC vy los costes de desarrollo
tecnoldgico, en este escenario se estimara quecssitaran 2 empleados extra cada afo.
De esta manera, se alquilara una oficina de 256ometiadrados los primeros 2 afios y a
partir del tercer afio se alquilard una oficina @@ rhetros cuadrados puesto que habra mas
de 25 empleados. Por ultimo, se tendra en cuentzoste de agua, luz, gas, material de
oficina y licencias de 2.115 € anuales por empleatao se ha mencionado en el punto 3.5.
Sumando todos estos costes se puede obtener tes deperaciones generales totales, ver
Tabla 21.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler 22.500 € 22.500 € 36.000 € 36.000 € 36.000 €
oficina
NUmero 2 4 6 8 10
Otros
empleados
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Empleados | 6 4 11 11 6

nuevos

Empleados | 6 10 21 31 37

totales

Coste otros| 100.000 € 210.000 € 331.000 € 464.100 € 610.510 €

empleados

Salario 50.000 € 55.000 € 60.500 € 66.550 € 73.205 €
personal

Material 'y | 12.900 € 14.600 € 32575 € 43.075 € 43.900 €
licencias

Total 185.400 € 302.100 € 460.075 € 609.725 € B8

Tabla 21 Costes anuales de operaciones generaleBUghte: elaboracion propia

Costes financieros

Se realizaran dos financiaciones bancarias cohjetivo de bajar la inversion inicial y asi

aumentar la rentabilidad del negocio. La primerarciacibn es comun para los tres
escenarios y se puede ver en la Tabla 11. La saediumahciacion sera de un tercio de los
costes totales del afio 1, es decir de 319.148,81Li§ual que el anterior préstamos, habra
un coste de un 1% de comision de apertura y uné&dotdrés, y tendra una duraciéon de 4

anos, ver Tabla 22.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Deuda 319.149 €| 239.362 € 159.574 € 79.787 € 0€

Comisién de| 3.191 €

apertura

Amortizacion 0€ 79.787 € 79.787 € 79.787 € 79.787 €

Impuestos 0€ 15.957 € 11.968 € 7.979 € 3.989 €

Flujo de caja 315.957 €| -3.191,49€ -95.744,67|€ 1.7%5,31€ | -87.765,95 £

Tabla 22 Financiacion afio 1 E1. Fuente: elaboragidopia

A continuacién se puede ver todos los costes anealéa Tabla 23, la Figura 4 y Figura 5.
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Desarrollo 220.000,00 € 140.035,21 € 173.190,14 € 234.978,87 €242.514,08 € 228.950,70 €
tecnolégico
CAC 0,00 € 572.011,51€ 2.779.975,96 € 6.301.278,85 €.0886147,36 € 4.803.798,46 €
Atencion al] 0,00 € 60.000,00 € 120.000,00 € 375.000,00 € 680000 750.000,00 €
cliente
Operaciones 0,00 € 185.400,00 € 302.100,00 € 460.075,00 € 28900 € 763.615,00 €
generales
Costes 0,00 € 1.100,00 € 30.691,49 € 122.144,67 € 1173055, 111.965,95 €
financieros
Total 220.000,00 € 958.546,73€  3.405.957,59 € J41B7,39 € 7.687.441,75 € 6.658.330,12 €

Tabla 23 Costes anuales E1. Fuente: elaboraciompigro
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4.578.182 € 4.661.350 €

* * 4.040.266 €
*
2.156.397 €
*
725.975 €
220.000 € *
[ .
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

B Desarrollo tecnolégico B CAC M Atencidn al cliente  m Operaciones generales  # Total

Figura 4 Costes anuales E1. Fuente: elaboraciorpgo

5%

13%

m Desarrollo tecnolégico = CAC = Atencion al cliente = Operaciones generales

Figura 5 Distribucion costes anuales E1. Fuentabelracion propia
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4.2.3CUENTADE RESULTADOSANUALES

Una vez calculados todos los ingresos y los casesa a mostrar la cuenta de resultados.
Restando a los ingresos calculados todos los cose®s los costes de financiacién se
obtiene el EBITDA. Al EBITDA hay que restar las atiwaciones para obtener el EBIT y
restando los interés de los costes financierogebies los ingresos antes de impuestos. El
impuesto de sociedades en Espafia es del 25% ddldi@meto, sin embargo, en caso de
tener pérdidas un afio, esta pérdida se acumulatgrdea los beneficios del siguiente y
Unicamente habra que pagar el 25% de la restaedefibio del afio menos la pérdida del
anterior. Una vez visto eso, se puede calculanémta de resultados anuales, ver Tabla 24.
Cabe destacar que debido al resultado negativasd&imeros tres afios, la acumulacion de
impuestos es mayor al 25% de los resultados de#igfippor lo que en este escenario no

habra que pagar impuesto de sociedades ver Tabla 25
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Ingresos 337.982 € 2.163.082€ 6.759.633€ 11.356.183 € 19365 €
Costes 957.447 € 3.375.266 € 7.371.333€ 7.570.386 € 63b46E
EBITDA -619.465 € -1.212.184 € -611.700€ 3.785.796 € 6.972.901 €

Amortizaciones | 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 €
EBIT -663.465 € -1.256.184 € -655.700 € 3.741.796 € 6.928.901 €
Costes 1.100 € 30.691 € 122.145 € 117.055 € 111.966 €
financieros

EBT -664.565 € -1.286.875 € -777.845€ 3.624.741€ 6.816.935¢€
Impuestos 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Beneficio neto -664.565 € -1.286.875 € -77/7.845€ 3.624.741 € 6.816.935 €

Tabla 24 Cuenta de resultados anuales E1. Fuetaboeacion propia
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7.712.390,93 €

895.455,90 €
0 -G84.050E -1.951.440,26 €
-2.729.285,08 €
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Figura 6 Beneficio neto acumulado E1. Fuente: efabin propia
6.972.901 €
3.785.796 € g
-619.465 € 2
0 -1.212.184 € -611.700 €
2 ¢ *
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Figura 7 Beneficio neto anual E1. Fuente: elaboéacpropia
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Impuestos 0€ 0€ 0€ 906.185 € 1.704.234 €
tedricos

Compensacion| -664.565 € -1.951.440 -2.729.285 -1.823.100 -118.866 €

acumulada € € €
Impuestos 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
(25%)

Tabla 25 Impuestos anuales E1. Fuente: elaborapidpia

4.2 ARENTABILIDAD

Para calcular la rentabilidad se va a calcularashftow. En este se calcula simplemente
sumando al resultado neto las amortizaciones firlaaciaciones bancarias y restando la
inversion tecnoldgica, ver Tabla 26. Una vez caldallos cash Flow, se calculara el Valor

Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (Jt®n las siguientes férmulas.

CF1+ CF2 4 CF3 4 CF4 4 CF5
1+i (14D A+ @A+d)* (A+1i0)°

VAN =

o_ CFL . CF2 CF3 CP4  CF5
T1+TIR (1+TIR)? (1+TIR®  (1+TIR)* (1+TIR)S
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Sustituyendo los valores de la Tabla 26 en las tdiéasanteriores se obtiene VAN de
6.730.285 €/ unTIR de74%. Enla Tabla 26 también se puede observar gyeuh
PAYBACK de4 afos
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Beneficio neto 0€ -664.565 € -1.286.875 € -777.845 € 3.624.741 € 6.816.935 €
Amortizaciones 0€ 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 €
Operating Cash flow |0€ -620.565 €  -1.242.875€  -733.845€ 3.668.741 € 6.860.935 €
Incr. Inventories 220.000 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
CF from Operations -220.000 € -620.565€  -1.242.875€  -733.845€ 3.668.741 € 6.860.935 €
Financiacion 110.000 € 319.149 € 0€ 0€ 0€ 0€
Cash flow -110.000 € -301.416 € -1.242.875 € -733.845 € 3.668.741 € 6.860.935 €

Tabla 26 Cash Flow E1. Fuente: elaboracion propia
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4.3 ESCENARIOCONSERVADOR(E?2)

En este escenario, se estima que se lograra eapt&fo del mercado objetivo de vehiculos,
ver Tabla 27 y el 2,5% del mercado objetivo deratagarios, ver Tabla 28, identificado en
el apartado 3.1.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Numero de| 298 1.907 5.961 10.014 11.921
vehiculos
% del total | 0,013% 0,080% 0,250% 0,420% 0,500%
del target
Market

Tabla 27 Numero de clientes propietarios de coammles E2. Fuente: elaboracion propia

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Namero de| 2.562 16.397 51.240 86.084 102.481
arrendatarios
% del total del | 0,063% 0,400% 1,250% 2,100% 2,500%

target Market

Tabla 28 Numero de clientes arrendatarios de coememles E2. Fuente: elaboracion propia
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4.3.1ESTUDIODE INGRESOS

Los ingresos se han dividido en ingresos por tdfaalquiler e ingresos por publicidad en

la pagina web o App. Para calcular la cantidadhdeesos obtenidos por la tarifa del alquiler

se multiplicara el nimero de clientes arrendatat@soches calculados en la Tabla 27 por

los ingresos anuales por usuario calculados epegtaio 3.5, ver Tabla 29.

NUmero de

arrendatarios

2.562 16.397 51.240 86.084 102.481

Ingresos por| 168.132,80 1.076.049,90 3.362.655,94 5.649.261,98 6.725.311,88

alquiler

€ € € € €

Tabla 29 Ingresos anuales por alquiler E2. Fuenéderacion propia

En el caso de los ingresos por publicidad, verdabl se multiplicara los ingresos anuales

por usuario calculados en el apartado 3.5 pornaastdel nimero de clientes arrendatarios

de coches calculados en la Tabla 28 y de cliemmsigtarios de coches calculados en la

Tabla 27.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Nimero del 2.860 € 18.304 € 57.201 € 96.098 € 114.402 €
usuarios

Numero de| 85.802 € 549.131 € 1.716.035€ 2.882.938 € 3.482€06

anuncios

Ingresos por| 858 € 5491 € 17.160 € 28.829 € 34.321 €
publicidad

Tabla 30 Ingresos anuales por publicidad E2. Fuestédoracion propia

Se puede observar en la Tabla 31, Figura 8 y Fi§ugae los ingresos obtenidos por

publicidad son mucho menores de los obtenidosgtarifa del alquiler.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler 168.133€ 1.076.050€ 3.362.656 € 5.649.262 € 6312
Publicidad 858 € 5491 € 17.160 € 28.829 € 34.321 €
Total 168.991€ 1.081.541€ 3.379.816 € 5.678.091€ 6.759.633 €

Tabla 31 Ingresos anuales E2. Fuente elaboracid@piar
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6.759.633 €
——
5.678.091 €
_’_
3.379.816 €
7.7
1.081.541 €
*
168.991 €
<
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Alquiler mPublicidad  Total

Figura 8 Ingresos anuales E2. Fuente elaboraciéoppa

1%

99%

Alquiler = Publicidad

Figura 9 Distribucion ingresos anuales E2. Fuerberacion propia
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4.3.2ESTUDIODE COSTES

Desarrollo tecnoldgico

Los costes de desarrollo tecnolégicos abarcan,upotado, la creacion inicial de la
plataforma, tanto en su version web como en laagibn maovil, y por otro, unos costes
operativos anuales. La inversion inicial de creaaé la plataforma es comun en los tres
escenarios y ascienda a 220.000 €, ver Tabla 8chstes operativos anuales constan por
un lado, de costes del mantenimiento (55.000 €eyadministraciéon (7.500 €) que seran
contantes en todos los escenarios, y por otradstes de actualizaciones e infraestructura
técnica que partirdn de un valor de 50.000 € y &b.8 respectivamente pero iran
ascendiendo en funcion del nimero de clientesdlises para este escenario se pueden ver
en la Tabla 32.

Actualizaciones| 53.489 € 68.838 € 97.444 € 100.932 € 94.653 €

Infraestructura | 20.279 € 21.507 € 23.796 € 24.075 € 23.572 €

Técnica

Tabla 32 Costes de actualizaciones e infraestriactécnica E2. Fuente: elaboracién propia
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Se pueden ver los costes totales de desarrolloltegino en la Tabla 33:

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion 220.000€ O0¢€ 0€ 0€ 0€ 0€
inicial
Costes 0€ 136.268 € 152.845€ 183.739€ 187.507 € 18725
operativos
Costes 220.000 € 136.268€ 152.845€ 183.739€ 187.507 €80.725 €
totales
desarrollo
tecnolégico

Tabla 33 Costes totales desarrollo tecnolégico HZnte elaboracion propia

Coste de adquisicion de Clientes (CAC)

En este escenario se ha estimado un CAC de 120di@ate, un valor un 20% superior al
del caso intermedio estudiado anteriormente. Aders@ssupondra que este coste ird
disminuyendo un 10% anualmente. Multiplicando dowvalel CAC por el nimero de
clientes visto en la Tabla 28, se puede calcutmste total de adquisicion anual, ver Tabla
34.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAC 120 € 108 € 97 € 87 € 79 €
Clientes 2.860 € 15.444 € 38.897 € 41.757 € 36.609 €
nuevos
Coste total 343.207€ 1.667.986€ 3.780.767 € 3.832€ 2.882.279 €

Tabla 34 Coste de adquisicion de Clientes E2. Faieziboracion propia

Atencion al cliente

Se contrataran agentes de atencion al cliente fyeecan un servicio personal para ayudar
con incidencias en carretera o resolver posibleslemas o dudas de los clientes. El primer
afo se contratardn dos agentes y se irdn contoatads en funcion del namero de clientes
captados con una relacion de un agente por cad8 @rpleados, un ratio similar al que
tiene TURO en Estados Unidos. Calculando el narderagentes necesarios para este ratio
en funcion de los clientes vistos en la Tabla Zalla 28 y multiplicando estos por un coste

salarial de 30.000 € se puede calcular el costédetla atencion al cliente, ver Tabla 35.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

NUmero de| 2.860 18.304 57.201 96.098 114.402

clientes

NUmero de| 2 2 6 11 13

operadores

Coste de| 60.000,00 60.000,00 € 187.500,00 €315.000,00 € 375.000,00 €

operadores €

Tabla 35 Costes atencidn al cliente E2. Fuenteb@tacion propia

Operaciones generales

En este punto se va a tener en cuenta otros aystestivos como el alquiler de una oficina,
la compra de material para la misma, otros empkadoesarios ademas de los encargados
del desarrollo y disefio de la pagina web y ateneiodiente y licencias para todos los

empleados.

A parte del personal de atencidn al cliente y losaegados del marketing y del desarrollo
tecnoldgico, cuyos costes ya se han recogido delelr@€AC vy los costes de desarrollo
tecnoldgico, en este escenario se estimard gquecssitaran 1 empleados extra cada afio, es
decir, la mitad que en el escenario intermedio fjougse los clientes obtenidos es la mitad.
De esta manera, se alquilara una oficina de 256ometiadrados los primeros 4 afios y a
partir del quinto afio se alquilara una oficina @6 metros cuadrados puesto que habra mas
de 25 empleados. Por ultimo, se tendrd en cuentzoste de agua, luz, gas, material de

oficina y licencias de 2.115 € anuales por empleatao se ha mencionado en el punto 3.5.
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Sumando todos estos costes se puede obtener tes deperaciones generales totales, ver
la Tabla 36Tabla 21.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler 22.500 € 22.500 € 36.000 € 36.000 € 36.000 €
oficina
NUmero 2 4 6 8 10
Otros
empleados
Empleados | 6 4 11 11 6
nuevos
Empleados | 6 10 21 31 37
totales

Coste otros| 100.000 € 210.000 € 331.000 € 464.100 € 610.510€
empleados

Salario 50.000 € 55.000 € 60.500 € 66.550 € 73.205 €
personal

Material y | 12.900 € 14.600 € 32.575 € 43.075 € 43.900 €
licencias

Total 185.400 € 302.100 € 460.075 € 609.725 € THB6

Tabla 36 Costes anuales de operaciones generaleBUghte: elaboracion propia
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Costes financieros

Se realizaran dos financiaciones bancarias cobjetieo de bajar la inversion inicial y asi

aumentar la rentabilidad del negocio. La primerarciacibn es comun para los tres

escenarios y se puede ver en la Tabla 11. La sadurahciacién sera de un tercio de los

costes totales del afio 1, es decir de 241.624 84i§ual que el anterior préstamos, habra

un coste de un 1% de comision de apertura y uné¥tdrés, y tendra una duracién de 4

anos, ver Tabla 37.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Deuda 241.624,84 € 181.218,63 € 120.812,42 € 60.406,21 €| 0,00 €
Comisién de| 2.416,25 €
apertura
Amortizaciéon | 0,00 € 60.406,21 € 60.406,21 € 60.406,21 € 60.408,2
Impuestos 0,00 € 12.081,24 € 9.060,93€  6.040,62 €  3.020,31
Flujo de caja | 241.624,84 €-2.416,25€ | -72.487,45€ -69.467,14 € -66.446,8

Tabla 37 Financiacion afio 1 E2. Fuente: elaboragidapia

3€

A continuacion se puede ver todos los costes anealda Tabla 38, la Figura 10 y Figura

11.
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Desarrollo 220.000,00 € 136.267,61€  152.845,07 € 183.739,44 €187.507,04 € 180.725,35 €
tecnolégico
CAC 0,00 € 343.206,91 € 1.667.985,58 € 3.780.767,31 €.6523388,41 € 2.882.279,08 €
Atencion al]| 0,00 € 60.000,00 € 60.000,00 € 187.500,00 € 3130009 375.000,00 €
cliente
Operaciones 0,00 € 185.400,00 € 245.650,00 € 327.287,50 € 87150 € 511.615,00 €
generales
Costes 1.100,00 € 29.916,25 € 98.887,45 € 94.767,14 € 648033 €
financieros
Total 220.000,00 € 725.97451€ 2.156.396,90€ &BF1,70€ 4.661.350,10 € 4.040.266,26 €

Tabla 38 Costes anuales E2. Fuente: elaboraciompigro
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4578182 €  4.661.350€

* > 4.040.266 €
Y
2.156.397 €
*
725.975 €
220.000 € *
[ .

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

M Desarrollo tecnolégico M CAC M Atencion al cliente  m Operaciones generales  # Total

Figura 10 Costes anuales E2. Fuente: elaboraci@p@

5%

13%

m Desarrollo tecnoldgico m CAC = Atencidn al cliente = Operaciones generales

Figura 11 Distribucién costes anuales E2. Fuentaberacion propia
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4.3.3CUENTADE RESULTADOS

Una vez calculados todos los ingresos y los casesa a mostrar la cuenta de resultados.
Restando a los ingresos calculados todos los cose®s los costes de financiacién se
obtiene el EBITDA. Al EBITDA hay que restar las atiwaciones para obtener el EBIT y
restando los interés de los costes financierosebies los ingresos antes de impuestos. El
impuesto de sociedades en Espafia es del 25% ddfldi@meto, sin embargo, en caso de
tener pérdidas un afio, esta pérdida se acumulatgrdea los beneficios del siguiente y
Unicamente habra que pagar el 25% de la restaedefibio del afio menos la pérdida del
anterior. Una vez visto eso, se puede calculandata de resultados anuales, ver Tabla 24.
Cabe destacar que debido al resultado negativasd&imeros tres afios, la acumulacion de
impuestos es mayor al 25% de los resultados deligfippor lo que en este escenario no

habré que pagar impuesto de sociedades ver Tabla 40
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 168.991 € 1.081.541€ 3.379.816€ 5.678.091 € O33%€
Costes 724875 € 2.126.481 € 4.479.294€ 4.566.583 € HIYE
EBITDA -555.884 € -1.044.939 € -1.099.478 € 1.111.508 € 2.810.013 €
Amortizaciones | 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 €
EBIT -599.884 € -1.088.939 € -1.143.478 € 1.067.508 € 2.766.013 €
Costes 1.100 € 29.916 € 98.887 € 94.767 € 90.647 €
financieros
EBT -600.984 € -1.118.856 € -1.242.365 € 972.741 € 2.675.366 €
Impuestos 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Beneficio neto -600.984 € -1.118.856 € -1.242.365 € 972.741 € 2.675.366 €

Tabla 39 Cuenta de resultados anuales E2. Fuetaboeacion propia
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ICAI ____ ICADE ZFWE TAB TO APPLYTITULO 1 TO THE TEXT THAT YOU WANT TO APPEAR
HERE.
2.810.013 €
1.111.508 €
0.555.884 €
-1.044.939 € -1.099.478 €
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Figura 12 Beneficio neto anual E2. Fuente: elabddagropia

685.902,79 €

-600.983,70 €

-1.989.463,52 €
-1.719.839,38 €

-2.962.204,79 €
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Figura 13 Beneficio neto acumulado E2. Fuente: etabion propia
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Impuestos 0€ 0€ 0€ 906.185 € 1.704.234 €
tedricos

Compensacion| -664.565 € -1.951.440 -2.729.285 -1.823.100 -118.866 €

acumulada € € €
Impuestos 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
(25%)

Tabla 40 Impuestos anuales E2. Fuente: elaborapidpia

4.3.4RENTABILIDAD

Para calcular la rentabilidad se va a calcularashftow. En este se calcula simplemente
sumando al resultado neto las amortizaciones finaaciaciones bancarias y restando la
inversion tecnoldgica, ver Tabla 41. Una vez caldallos cash Flow, se calculara el Valor

Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (Yt®n las siguientes formulas.

VAN = CF1 4 CF?2 4 CF3 4 CF4 4 CF5
T4 (1402 A+D3 A+ (A+0)S
CF1 CF?2 CF3 CF4 CF5

0= + + + +
1+TIR ' (1+TIR)?  (1+TIR)®  (1+TIR)*  (1+TIR)S

Sustituyendo los valores de la Tabla 26 en las diéasanteriores se obtiene WAN de
702.047 § unTIR de14%. En la Tabla 26 también se puede observar qyeuh
PAYBACK de5 afos
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Beneficio neto 0€ -600.984 € -1.118.856 € -1.242.365 € 972.741 € 2.675.366 €
Amortizaciones 0€ 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 €
Operating Cash flow 0€ -556.984 € -1.074.856 € -1.198.365 € 1.016.741 € 2.719.366 €
Incr. Inventories 220.000 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
CF from Operations -220.000 € -556.984€  -1.074.856 € -1.198.365€ 1.016.741€ 2.719.366 €
Financiacion 110.000 € 241.625 € 0€ 0€ 0€ 0€
Cash flow -110.000 € -315.359 € -1.074.856 € -1.198.365€ 1.016.741 € 2.719.366 €

Tabla 41 Cash Flow E2. Fuente: elaboracion propia
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4.4 ESCENARIO OPTIMISTA

En este escenario, se estima que se lograra ed@%r del mercado objetivo de vehiculos,
ver Tabla 42 y el 10% del mercado objetivo de atagarios, ver Tabla 43, identificado en
el apartado 3.1.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Namero de| 1.192 7.630 23.843 40.056 47.685
vehiculos
% del total | 0,050% 0,320% 1,000% 1,680% 2,000%
del target
Market

Tabla 42 Numero de clientes propietarios de coammles E3. Fuente: elaboracion propia

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ndmero de| 10.248 65.588 204.962 344.336 409.924
arrendatarios
% del total del | 0,250% 1,600% 5,000% 8,400% 10,000%
target Market

Tabla 43 Numero de clientes arrendatarios de coememles E3. Fuente: elaboracion propia
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4.4.1ESTUDIODE INGRESOS

Los ingresos se han dividido en ingresos por tdfaalquiler e ingresos por publicidad en
la pagina web o App. Para calcular la cantidadhdeesos obtenidos por la tarifa del alquiler
se multiplicara el nimero de clientes arrendatat@soches calculados en la Tabla 43 por

los ingresos anuales por usuario calculados epegtaio 3.5, ver Tabla 44.

Numero de| 10.248 65.588 204.962 344.336 409.924

arrendatarios

Ingresos por| 672.531,19 4.304.199,61 13.450.623,77 22.597.047,93 26.901.247,54
alquiler € € € € €

Tabla 44 Ingresos anuales por alquiler E3. Fuenébderacion propia

En el caso de los ingresos por publicidad, verddbl se multiplicara los ingresos anuales
por usuario calculados en el apartado 3.5 porrtgasiel nimero de clientes propietarios de
coches calculados en la Tabla 42 y de clientesrdadatarios coches calculados en la Tabla
43.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Numero de|11.440€ 73.217 € 228.805 € 384.392 € 457.609 €

usuarios

NUumero de|343.207€ 2.196.524€ 6.864.138€ 11.531.752€ 28BR76¢€

anuncios

Ingresos por| 3.432 € 21.965 € 68.641 € 115.318 € 137.283 €
publicidad

Tabla 45 Ingresos anuales por publicidad E2. Fuestédoracion propia

Se puede observar en la Tabla 46, Figura 2 y Figugae los ingresos obtenidos por

publicidad son mucho menores de los obtenidosgtarifa del alquiler.

Alquiler 672.531€ 4.304.200 € 13.450.624%2.597.048 € 26.901.248 €

Publicidad 3.432 € 21.965 € 68.641 € 115.318 € 137.283 €

Total 675.963€ 4.326.165€ 13.519.265%22.712.365€ 27.038.530 €

Tabla 46 Ingresos anuales E2. Fuente elaboracid@piar
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6.759.633 €
——
5.678.091 €
—
3.379.816 €
7‘7
1.081.541 €
*
168.991 €
*
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Alquiler mPublicidad  Total

Figura 14 Ingresos anuales E3. Fuente elaboracid@pia

1%

99%

Alquiler = Publicidad

Figura 15 Distribucién ingresos anuales E3. Fueel@boracion propia
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4.4 2ESTUDIODE COSTES

Desarrollo tecnologico

Los costes de desarrollo tecnoldgicos abarcan,upotado, la creacion inicial de la
plataforma, tanto en su version web como en laagibn mavil, y por otro, unos costes
operativos anuales. La inversion inicial de creaaé la plataforma es comudn en los tres
escenarios y ascienda a 220.000 €, ver Tabla 8chstes operativos anuales constan por
un lado, de costes del mantenimiento (55.000 €eyadministracion (7.500 €) que seran
contantes en todos los escenarios, y por otradstes de actualizaciones e infraestructura
técnica que partiran de un valor de 50.000 € y 5.8 respectivamente pero iran
ascendiendo en funcion del nimero de clientesdluses para este escenario se pueden ver

en la Tabla 47.

Actualizaciones| 63.954 € 125.352 € 239.776 € 253.730 € 228.612 €

Infraestructura | 21.116 € 26.028 € 35.182 € 36.298 € 34.289 €

Técnica

Tabla 47 Costes de actualizaciones e infraestriactécnica E3. Fuente: elaboracién propia
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Se pueden ver los costes totales de desarrolloltegino en la Tabla 48:

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion 220.000€ O0¢€ 0€ 0€ 0€ 0€
inicial
Costes 0€ 147570 € 213.880€ 337.458€ 352.528¢€ 325401
operativos
Costes 220.000€ 147570€ 213.880€ 337.458€ 352.528 €25.481 €
totales
desarrollo
tecnolégico

Tabla 48 Costes totales desarrollo tecnolégico EHBnte elaboracion propia

Coste de adquisicion de Clientes (CAC)

En este escenario se ha estimado un CAC de 90 €lieote, un valor un 20% inferior al
del caso intermedio estudiado anteriormente. Aders@ssupondra que este coste ird
disminuyendo un 10% anualmente. Multiplicando dowvalel CAC por el nimero de
clientes visto en la Tabla 43, se puede calcutmste total de adquisicion anual, ver Tabla
49.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAC 80 € 72 € 65 € 58 € 52 €
Clientes 11.440 € 61.777 € 155.587 € 167.027 € 146.435 €
nuevos
Coste total 915.218 € 4.447.962 € 10.082.0469%€741.036 € 7.686.078 €

Tabla 49 Coste de adquisicion de Clientes E3. Faieziboracion propia

Atencion al cliente

Se contrataran agentes de atencion al cliente fyeecan un servicio personal para ayudar
con incidencias en carretera o resolver posibleslemas o dudas de los clientes. El primer
afo se contratardn dos agentes y se irdn contoatads en funcion del namero de clientes
captados con una relacion de un agente por cad8 @rpleados, un ratio similar al que
tiene TURO en Estados Unidos. Calculando el narderagentes necesarios para este ratio
en funcion de los clientes vistos en la Tabla Z2kla 43 y multiplicando estos por un coste

salarial de 30.000 € se puede calcular el cositdetla atencion al cliente, ver Tabla 50.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

NUmero de| 11.440 73.217 228.805 384.392 457.609

clientes

NUmero de| 2 8 25 42 50

operadores

Coste de| 60.000,00 240.000,00 € 750.000,00 € 1.260.000,00 1.500.000,00

operadores € € €

Tabla 50 Costes atencidn al cliente E3. Fuenteb@tacion propia

Operaciones generales

En este punto se va a tener en cuenta otros aystestivos como el alquiler de una oficina,
la compra de material para la misma, otros empkadoesarios ademas de los encargados
del desarrollo y disefio de la pagina web y ateneiodiente y licencias para todos los

empleados.

A parte del personal de atencidn al cliente y losaegados del marketing y del desarrollo
tecnoldgico, cuyos costes ya se han recogido delelr@€AC vy los costes de desarrollo
tecnoldgico, en este escenario se estimard gquecssitaran 4 empleados extra cada afio, es
decir, el doble que en el escenario intermedio tpugse los clientes obtenidos es el doble
también. De esta manera, se alquilard una ofian259 metros cuadrados los primeros 2
afos y a partir del tercer afio se alquilara una@rafide 400 metros cuadrados puesto que
habra mas de 25 empleados. Por ultimo, se tendcuemta un coste de agua, luz, gas,

material de oficina y licencias de 2.115 € anuplasempleado como se ha mencionado en
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el punto 3.5. Sumando todos estos costes se pusdaeo los costes de operaciones

generales totales, ver la Tabla 51.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler 22.500 € 22.500 € 36.000 € 36.000 € 36.000 €
oficina
NUmero 2 6 10 14 18
Otros
empleados
Empleados | 6 10 21 21 12
nuevos
Empleados | 6 16 37 58 70
totales
Coste otros| 100.000 € 310.000 € 541.000 € 795.100 € 1.074.610 €
empleados
Salario 50.000 € 55.000 € 60.500 € 66.550 € 73.205 €
personal
Material y | 12.900 € 27.500 € 61.150 € 82.150 € 83.800 €
licencias
Total 185.400 € 415.000 € 698.650 € 979.800 € 1@y €

Tabla 51 Costes anuales de operaciones generaleBUgdite: elaboracion propia
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Costes financieros

Se realizaran dos financiaciones bancarias cobjetieo de bajar la inversion inicial y asi
aumentar la rentabilidad del negocio. La primerarciacibn es comun para los tres
escenarios y se puede ver en la Tabla 11. La sadurahciacién sera de un tercio de los
costes totales del afio 1, es decir de 436.063 gual que el anterior préstamos, habra un
coste de un 1% de comision de apertura 'y un 5%tedess, y tendra una duracion de 4 afos,
ver Tabla 52.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Deuda 436.063 € 327.047 € 218.031 € 109.016 € 0€

Comisiéon de| 4.361 €

apertura
Amortizacion | 0 € 109.016 € 109.016 € 109.016 € 109.016 £
Impuestos 0€ 21.803 € 16.352 € 10.902 € 5451 €

Flujo de caja | 431.702 € -4.360,63 € -130.818,88125.368,10 | -119.917,31
€ € €

Tabla 52 Financiacion afio 1 E3. Fuente: elaboragidapia

A continuacion se puede ver todos los costes anealda Tabla 53, la Figura 16 y Figura
17.
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Desarrollo 220.000,00 € 147.570,42€ 213.880,28 € 337.457,74 €352.528,17 € 325.401,41 €
tecnolégico
CAC 0,00 € 915.218,42 € 4.447.961,54 € 10.082.046,160€741.035,77 € 7.686.077,54 €
Atencion al]| 0,00 € 60.000,00 € 240.000,00 € 750.000,00 € 10P6Q00 € 1.500.000,00 €
cliente
Operaciones 0,00 € 185.400,00 € 415.000,00 € 698.650,00 € 9008 € 1.267.615,00 €
generales
Costes 1.100,00 € 31.860,63 € 157.218,88 € 150.668,10 € 44.117,31 €
financieros
Total 220.000,00 € 1.309.288,85 %.348.702,45 € 12.025.372,78 € 12.484.032,03 € 2B91,26 €

Tabla 53 Costes anuales E3. Fuente: elaboraciompigro
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4578182 €  4.661.350 €

* M 4.040.266 €
Y
2.156.397 €
Y
725.975 €
220.000 € *
[ .

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

m Desarrollo tecnolégico mCAC  mAtencion al cliente  m Operaciones generales  # Total

Figura 16 Costes anuales E3. Fuente: elaboraci@p@

5%

13%

9%

= Desarrollo tecnolégico = CAC

= Atencion al cliente Operaciones generales

Figura 17 Distribucion costes anuales E3. Fuentaberacion propia
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4.4 3CUENTADE RESULTADOS

Una vez calculados todos los ingresos y los casesa a mostrar la cuenta de resultados.
Restando a los ingresos calculados todos los cose®s los costes de financiacién se
obtiene el EBITDA. Al EBITDA hay que restar las atiwaciones para obtener el EBIT y
restando los interés de los costes financierosebies los ingresos antes de impuestos. El
impuesto de sociedades en Espafia es del 25% ddfldi@meto, sin embargo, en caso de
tener pérdidas un afio, esta pérdida se acumulatgrdea los beneficios del siguiente y
Unicamente habra que pagar el 25% de la restaedefibio del afio menos la pérdida del
anterior. Una vez visto eso, se puede calculandéata de resultados anuales, ver Tabla 54.
Cabe destacar que debido al resultado negativasd®imeros tres afios, el afio 4 se pagaran
menos impuestos de sociedades ver Tabla 55.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos 675.963 € 4.326.165€ 13.519.26522.712.365€ 27.038.530 €

€

Costes 1.308.189 5.316.842 € 11.868.154 12.333.364 € 10.779.094 €
€ €

EBITDA -632.226 € -990.677 € 1.651.111€ 10.379.002 € 16.259.436 €

Amortizaciones | 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 €

EBIT -676.226 € -1.034.677 € 1.607.111 € 10.335.002 € 16.215.436 €

Costes 1.100 € 31.861 € 157.219 € 150.668 € 144.117 €

financieros

EBT -677.326 € -1.066.538 € 1.449.892 € 10.184.333 € 16.071.319 €

Impuestos 0€ 0€ 0€ 2.200.736 € 4.017.830 €

Beneficio neto -677.326 € -1.066.538 € 1.449.892 € 7.983.598 € 12.053.489 €

Tabla 54 Cuenta de resultados anuales E3. Fuetaboeacion propia

96



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DEINGENIERIA (ICAI)
COMILLAS  GRrADO ENADMINISTRACION Y DIRECCION DEEMPRESAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

ICAL A ZIFOWE TAB TO APPLYTITULO 1 TO THE TEXT THAT YOU WANT TO APPEAR
HERE.
-1.099.478 € 2 810.013 €
-555.884 € -1.044.939 € 1.111.508 €
0
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Figura 18 Beneficio neto anual E3. Fuente: elabddagropia
685.902,79 €

0

-600.983,70 €

-1.989.463,52 €
-1.719.839,38 €
-2.962.204,79 €
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Figura 19 Beneficio neto acumulado E3. Fuente: etabion propia
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Impuestos 0€ 0€ 44549 € 2.238.935€ 3.775.018 €
tedricos

Compensacion| -791.728 € -2.414.642 -2.370.093 -131.158€ O0€

acumulada € €
Impuestos 0€ 0€ 0€ 0€ 3.742.229 €
(25%)

Tabla 55 Impuestos anuales E3. Fuente: elaborapidpia

4.4 ARENTABILIDAD

Para calcular la rentabilidad se va a calcularashftow. En este se calcula simplemente
sumando al resultado neto las amortizaciones finaaciaciones bancarias y restando la
inversion tecnoldgica, ver Tabla 56. Una vez caldallos cash Flow, se calculara el Valor

Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (J®n las siguientes férmulas.

VAN = CF1 4 CF2 4 CF3 4 CF4 4 CF5
T14i (1402 A+D3 A+D* (A+0)s
CF1 CF?2 CF3 CF4 CF5

0= + + + +
1+TIR ' (1+TIR)?  (1+TIR)  (1+TIR)*  (1+TIR)S

Sustituyendo los valores de la Tabla 56 en las tdit@amanteriores se obtiene VAN de
15.699.983 ¢ unTIR de128%. En la Tabla 56 también se puede observar queiha
PAYBACK de 4afos
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Beneficio neto 0€ -791.728 € -1.622.914 € 178.196 € 8.955.740€ 1.35r.844 €
Amortizaciones 0€ 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 € 44.000 €
Operating Cash flow 0€ -747.728 € -1.578.914 € 222.196 € 8.999.740 € 11.401.844 €
Incr. Inventories 220.000 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

CF from Operations -220.000 € -747.728 € -1.578.914 € 222.196 € 8.999.740 € 11.401.844 €
Financiacion 110.000 € 474197 € 0€ 0€ 0€ 0€

Cash flow -110.000 € -273.531 € -1.578.914 € 222.196 € 8.999.740 € 11.401.844 €

Tabla 56 Cash Flow E3. Fuente: elaboracion propia
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Capitulo 5. CONCLUSIONES Y TRABAJOS FUTUROS

En este trabajo, se ha llevado a cabo un anakisaustivo del modelo de negocio propuesto,

considerando tres escenarios diferentes: optimiggamedio y conservador. En la Tabla 57

se observan los resultados clave de cada uno ake estenarios, lo que permite una vision

clara de las posibles trayectorias que puede tehmpyecto.

% target % target TIR VAN PAYBACK Perdidas

market de market de maximas

arrendatarios  propietarios acumuladas
Escenario 1,0% 5,0% 74% 6.730.285 4 afos -2.729.285
Intermedio € €
Escenario 0,5% 2,5% 14% 702.047 € 5 afios -2.962.205
conservador €
Escenario 2,0% 10,0% 128% 15.699.983# afos -2.236.446
optimista € €

Tabla 57 Comparacién resultados finales por eseicaffuente: elaboracion propia

El analisis revela que, para que este tipo de negea exitoso, es crucial alcanzar una alta

cuota de mercado, similar a lo que han logradcafdanas como BlaBlaCar, Airbnb o

Glovo. Sin embargo, este requisito de penetracignificativa en el mercado también

conlleva la necesidad de una inversion considemsbtaearketing, especialmente durante los

primeros afios de operacion. Esta inversion inesahecesaria para construir una base de

101



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DEINGENIERIA (ICAI)
COMILLAS  GRrADO ENADMINISTRACION Y DIRECCION DEEMPRESAS
UNIVERSIDAD PONTIFICIA
IO ECLIIWIE TAB TO APPLYTITULO 1 TO THE TEXT THAT YOU WANT TO APPEAR
HERE.

usuarios sélida y una marca reconocida, elemerg®sceales para escalar el negocio de
manera efectiva.

Como consecuencia, los primeros afios de operadi@jam resultados financieros
negativos, debido a los elevados costes de adguisie clientes (CAC) y la inversién en
campafas de marketing. Este comportamiento es cemargocios de plataformas donde
el efecto de red es clave para su éxito, lo qudéiémpgue los beneficios se materializan solo

después de haber alcanzado un umbral critico deiasu

En conclusién, aunque los resultados financierasales muestran pérdidas y el riesgo
asociado a la inversién es elevado, las proyecsiarargo plazo en un escenario optimista
son prometedoras. Si se logra la cuota de mercadesaria y se optimizan los costes de
adquisiciéon de clientes, el modelo de negocio tieh@otencial de generar beneficios
significativos en el futuro. Sin embargo, es fundatal que los inversores y gestores del
proyecto sean conscientes de los riesgos inhergnéstén preparados para sostener la

inversion en marketing hasta que la plataformanaieau punto de equilibrio.
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Capitulo 6. RECOMENDACIONES AL REGULADOR

El carsharing entre particulares, constituye un etm@mergente dentro de la economia
colaborativa que permite a los propietarios deatgbs alquilar sus automoviles a terceros
de manera ocasional. Este enfoque ofrece una &pluchovadora para la movilidad

sostenible y fomenta el uso eficiente de los rexurSin embargo, en la unién Europea y en
particular en Espafia, este modelo enfrenta uma debarreras legales y regulatorias que
dificultan su implementacién y expansion. Estas ithnoiones estan vinculadas

principalmente a aspectos fiscales, normativosguaadores y laborales. Este analisis
explora dichas restricciones, evaluando su impeot@l| desarrollo del carsharing entre
particulares, y presenta propuestas para facfitaregulacion y crecimiento en un marco

normativo adecuado.
Seguros insuficientes o inadecuados

Las polizas de seguros tradicionales en Espafaualers cubrir el uso de vehiculos
particulares para actividades comerciales tempar&lsto genera incertidumbre tanto para
los propietarios como para los usuarios, ya quadgsiros pueden rechazar reclamaciones

relacionadas con accidentes ocurridos duranterigldeede alquiler.

Para solucionar esto, se propone desarrollar ptosiuaseguradores especificos para el
carsharing entre particulares. Estas polizas tdbritttberian cubrir tanto el uso personal del
vehiculo como su uso ocasional en plataformas dshadng, garantizando la proteccion

durante todo el periodo de alquiler. Para fomesuaadopcion, se podrian ofrecer incentivos
fiscales a las aseguradoras que desarrollen estthsqbos o establecer colaboraciones entre

plataformas y compafiias aseguradoras para redistésc

Normativa sobre alquiler de vehiculos sin conductor
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El alquiler de vehiculos sin conductor en Espafta esgulado por el Real Decreto
1211/1990 (ROTT), que exige licencias especificagequisitos técnicos para operar
legalmente en este &mbito. Esta normativa estéatiseprincipalmente para empresas del
sector rent-a-car, 1o que deja al carsharing gratréculares en una zona gris legal. Ademas,
los particulares que deseen participar en esteef@imas podrian enfrentarse a la necesidad

de homologaciones adicionales, lo que desinceantizarticipacion.

Para solventar este problema se propone modificRO&T para incluir una categoria
especifica que contemple el alquiler ocasional eldoculos entre particulares. Esta nueva
categoria podria establecer requisitos basicos,octan inscripcién en plataformas
homologadas y el cumplimiento de estdndares minideoseguridad, pero sin exigir
licencias comerciales como las de vehiculos VTCef2a forma, se diferenciaria claramente
entre actividades comerciales profesionales y usmssionales, reduciendo la carga

regulatoria para los particulares.
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Declaracién de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en Trabajos Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras herramientas similares son
herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso queda siempre bajo la responsabilidad
del alumno, puesto que las respuestas que proporciona pueden no ser veraces. En este sentido, NO
estd permitido su uso en la elaboracién del Trabajo fin de Grado para generar cédigo porque estas
herramientas no son fiables en esa tarea. Aunque el cédigo funcione, no hay garantias de que
metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, [Nombre completo del estudiante], estudiante de [nombre del titulo] de la
Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "[Titulo del trabajo]",
declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares
de IAG de cédigo sélo en el contexto de las actividades descritas a continuacion [el alumno debe
mantener solo aquellas en las que se ha usado ChatGPT o similares y borrar el resto. Si no se ha usado
ninguna, borrar todas y escribir “no he usado ninguna”]:

1. Brainstorming de ideas de investigacién: Utilizado para idear y esbozar posibles areas de
investigacion.

2. Critico: Para encontrar contra-argumentos a una tesis especifica que pretendo defender.

3. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para identificar
referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

4. Metoddlogo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de investigacion.

5. Interpretador de cddigo: Para realizar andlisis de datos preliminares.

6. Estudios multidisciplinares: Para comprender perspectivas de otras comunidades sobre
temas de naturaleza multidisciplinar.

7. Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del trabajo.

8. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad linglistica y estilistica del
texto.

9. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas iniciales.

10. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender literatura
compleja.

11. Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacién de conjuntos de datos ficticios.

12. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

13. Revisor: Para recibir sugerencias sobre cémo mejorar y perfeccionar el trabajo con diferentes
niveles de exigencia.

14. Generador de encuestas: Para disefiar cuestionarios preliminares.

15. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de mi
investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han dado los
créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he explicitado para que
se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente de las implicaciones académicas
y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las consecuencias de cualquier violacién a esta
declaracion.

Fecha: 3/12/2024

Firma: Alvaro Martinez-Abarca Lozano



